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ETATOIDEN HAASTEET HANKINNOISSA

Taman tutkimuksen tarkoituksena oli selvittda, millaisia haasteita hankintahenkilésta kohtaa
tehdessaan etatoita. Yleisesti etatoditd on tutkittu runsaasti, joten siksi aihe paatettiin rajata
hankintapuolen kokemuksiin. Aikaisempaa tietoa hankintahenkildiden etaty6kokemuksista on
erittain rajallisesti, joten tydn tarkoituksena oli tuoda esille uutta tietoa aiheesta. Tata voi
mahdollisesti jatkossa kayttaa erinaisissa jatkotutkimuksissa seka esittda mahdollisia ratkaisuja
naihin tutkimuksen tuomiin ongelmiin.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa perehdyttiin etédtydn kasitteeseen, sen hyviin ja huonoihin puoliin,
vaatimuksiin, hankintojen kasitteeseen seka hankintaprosessiin. Taman tiedon hankkimiseen
kaytettiin etenkin aiheen kirjallisuutta, mutta myds ajankohtaisia artikkeleita tuomaan esiin uusinta
saatavilla olevaa tietoa. Naiden tekstien, seka muiden tekemien tutkimusten pohjalta saatiin hyva
kuva siita, millaiseksi tutkimus haluttiin tehda. Tutkimus paatettiinkin taten tehda yhdistelemalla
seka kvantitatiivista tapaa kyselylomakkeilla etta kvalitatiivista tapaa teemahaastatteluilla.

Tulokset olivat paasaantdisesti samassa linjassa muiden tutkimusten kanssa, muutamaa
poikkeusta lukuun ottamatta. Ongelmakohdat painottuivat ihmisten valiseen kanssakaymiseen,
oli se sitten vapaamuotoista keskustelua tydkavereiden kanssa tai virallista kommunikaatiota
esimerkiksi sopimusneuvotteluissa. Muita huomioon otettavia asioita oli yrityksen koon seka
kulttuurin vaikutukset joihinkin osa-alueisiin, kuten pelisaantojen asettamiseen.

Naiden tulosten pohjalta esitettiin lopuksi kehitysideoita etenkin pelisdantdjen, ajankayton,
tydyhteisollisyyden,  sopimusneuvotteluiden ja  auditointien  parantamiseen liittyen.
Jatkotutkimusmahdollisuuksia ehdotettin my6és muun muassa yrityksen koon ja kulttuurin
vaikutuksesta etatéihin, seka tydyhteisollisyyden parannusmahdollisuuksiin.
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CHALLENGES IN REMOTE WORKING

The goal of this thesis was to research challenges that usually occur while working remotely in
procurement. Generally speaking remote work is a well-studied subject and therefore this thesis
has been limited to procurements perspective only. This is quite an unknown research area which
is why the goal was to introduce new data that can be used to further study the subject and to
find some solutions to the problems shown by the new data.

In the theoretical part the focus was on getting acquainted to remote work in general. For example,
to the pros and cons and to the requirements of working remotely. Also procurement was a big
part of this thesis so naturally the theoretical part emphasizes the concept and the procurement
process. This information came mostly from the literature of the theme in question but also from
current articles about the subject. This theoretical study in addition of reading other thesis about
similar topics gave a clear vision of how this study should be carried out. Thus the way this study
was conducted was by using both quantitative and qualitative methods in form of online poll and
individual interviews.

The results of this study showed similarities between the old data and the new one. Especially in
the topic of remote working in general. The procurement part of the data was new so it was quite
hard to compare to anything. All in all the results emphasized the impact which remote working
has on relations in work community. It didn’t really matter if the case was about ad hoc
conversations, performance appraisal or negotiating and making a contract, the face to face
communication is almost impossible to replace with Teams or other tools used in remote working.
The study also showed that the size of the company and the culture affects the way the company
operates in remote work environment.

Based on the results of this study some development proposals were brought up to improve the

current state of remote working. These were mostly about the rules for remote working, time
management, relations in working community, negotiations and audits.
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1 JOHDANTO

Etatdiden maara on kasvanut huimasti viimeisen reilun vuosikymmenen ajan. Muun mu-
assa Global Workplace Analyticsin mukaan etatdita Yhdysvalloissa tekevien maara on
kasvanut 173 prosenttia vuodesta 2005 vuoteen 2018 (Global Workplace Analytics
2020). Trendi on siis ollut selked jo ennen covid-19-pandemiaa, joka puolestaan nosti
etatoita tekevien maaraa eksponentiaalisesti. Esimerkiksi Suomessa poikkeustila ai-
heutti huiman 687 prosentin kasvun etatdiden maarassa, ja 59 prosenttia suomalaisista
siirtyikin etatdihin koronan takia (TTL 2020). Ajankohtaisuus tekee aiheesta mielenkiin-
toisen. Trendi tulee myds mita todennakoisimmin jatkumaan saman suuntaisesti, vaikkei
ehka ihan yhta voimakkaasti koronakriisin jalkeenkin. Esimerkiksi teknologiajatti Fujitsu
on ilmoittanut, ettd se aikoo puolittaa toimistotilansa ja siirtda 80 000 tyontekijaansa eta-
téihin vuoteen 2022 mennessa (YLE 2020).

Itse etatoista on kirjoitettu lukuisia kirjoja, kuten Jason Friedin ja David Heinemeier Hans-
sonin Etana — Toimistoa ei tarvita (2014), seka tehty monia tutkimuksia ja artikkeleita.
Taten yleisesti aiheesta tiedetaan jo laajalti muun muassa sen vaikutuksista ihmisiin ja
yrityksiin niin positiivisessa kuin negatiivisessa mielessakin. Siksi tyd on paatetty rajata
koskemaan vain etatdiden vaikutusta hankintapuoleen. Hankintapuolen ndkékulmasta
dataa on hyvin vahan, ja siksi tyé perustuukin pitkalti kyselylomakkeisiin ja haastattelui-
hin, joiden avulla on tarkoitus saada uutta tietoa siita, millainen vaikutus etatéilla on han-
kintahenkildston tydhdn. Lisdksi apuna kaytetdan aiheeseen liittyvaa tai sita lahella ole-

vaa kirjallisuutta tukemaan kyselyiden tuloksia.

Tyon tavoitteena on selvittda, millaisia haasteita etatdissd kohdataan nyt, kun lahes
kaikki on siihen pakotettu. Tarkoituksena on kartoittaa lisda jo entuudestaan tiedossa
olevia haasteita, mutta ennen kaikkea selvittda, millaisia haasteita etatyd on tuonut han-
kintapuolen henkildille. Tata tyéta voidaankin siten jatkossa kayttaa apuna etatoita teke-
ville henkildille. Tulokset ja johtopaatdokset I&ahetetdan kaikille kyselyyn vastanneille, kun
tutkimus on saatu tehtya. Taten niiden avulla voidaan varmasti kartoittaa joitakin ongel-
mia, mita kunkin yrityksen kohdalla on tullut tai tulee vastaan, sekd mahdollisesti 16ytaa
uusia nakokulmia, seka ratkaisuja niihin. Lisaksi ty6ta voidaan kayttda pohjana uusille
etatoita koskeville tutkimuksille, joissa joko syvennytaan tassa tyossa esiintyneisiin on-

gelmiin tai lahdetaan selvittamaan jotain uutta osa-aluetta. Jotta etatdiden vaikutusta
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hankintoihin voitaisiin hahmottaa paremmin, on tyén alussa luotu katsaus etatéihin ylei-

sesti ja kuvattu hankintaprosessin eri vaiheet.
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2 ETATYOT YLEISESTI JA SYYT NIIHIN SIIRTYMISEEN

Vaikka etétyd on laajalti tunnettu ja kaytetty kasite, ei silla ole yhtaan virallista maaritel-
maa, jonka muun muassa Suomen lainsaadantd tuntisi. Toisaalta lainsaadanndllista
maaritelmaa ei oikeastaan tarvita, silla Suomessa etatydntekijaan sovelletaan muuta-
maa poikkeusta lukuun ottamatta taysin samoja ty6lainsdadantéja kuin perinteisesti toi-
mistolla tydskenteleviin henkildihin. (Helle 2004, 41-42.) Maaritelman relevanttius tulee-
kin [&hinna esiin muun muassa erinaisissa tutkimuksissa, joissa taytyy kayttaa tiettya

rajausta.
2.1 Etatyon maaritelma

Yleensa kun puhutaan etétydsts, se mielletddn kotona tehtavaksi tydksi. Tama on kui-
tenkin hieman suppea maaritelma, silla monet ihmiset tekevat toita etana myds kolman-
sissa paikoissa. Kolmansilla paikoilla tarkoitetaan sosiologi Ray Oldenburgin maarittele-
maa tilaa, joka sijoittuu kodin eli First placen ja tyon eli Second placen valiin. Tallaisia
paikkoja voivat olla muun muassa kahvilat, puistot tai julkisen liikenteen kulkuneuvot,
kuten junat, joissa ihmiset oleskelevat vapaasti (Korhonen 2011, 1). Taten hyvana maa-
ritelmana etatydlle voidaankin pitdd Minna Helteen Etatyo-kirjassa mainittua maaritel-
maa, jossa etatyoksi lasketaan saanndllisesti tydnantajan tilojen ulkopuolella tehtavaa
ty6ta, jota voitaisiin tehda myos tydnantajan tiloissa. Lisdksi apuna tyohon tulee kayttaa
tietotekniikkaa. (Helle 2004, 41-42.)

2.2 Etatydn hyddyt ja haitat

Kun etatdiden maaritelma on selked, onkin hyva miettia, kannattaako niihin siirtya vai ei.
Tassa on hyva punnita seka positiivisia ettd negatiivisia puolia, miten etatyot vaikuttavat
seka yksiloihin etta yrityksiin. Yksildlle isoin etu etatdista on tyon ja vapaa-ajan yhteen-
sovittaminen. Suurimmalla osalla ihmisista, jotka voivat tehda etatoita, tydnkuva on sel-
lainen, etta ne voidaan tehda Iahestulkoon missa ja mihin vuorokauden aikaan tahansa.
Tasta seuraa se, etta tyon ja vapaa-ajan valinen raja hamartyy, kun toita voi tehda esi-
merkiksi aamupaivalld, pitda taukoa iltapaivalla ja jatkaa illalla. Lisaksi se, ettei tydmat-

koihin tarvitse kayttaa aikaa paivalla, on iso etu. Muun muassa suomalaiset kayttavat
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keskimaarin puoli tuntia paivastaan tydmatkoihin, ja matkan keskipituus on 13 km (Kor-
honen 2011, 8). Ajan lisdksi tydmatkoihin kuluu myds rahaa joko autoiluun liittyvien ku-
lujen muodossa, kuten bensa, verot yms., tai julkisen liikenteen kaytén kuluina. Ajankay-
ton tehostumisesta puolestaan seuraa se, etta tehokkuus kasvaa, kun t6itd voi tehda
kullekin parhaana ja produktiivisimpana ajankohtana. Tama puolestaan vahentaa tyén
kognitiivista kuormitusta eli kansankielella sellaista kuormitusta, joka aiheutuu monen
asian yhtaaikaisesta tekemisesta ja hairitsevasta halysta (Kervinen 2020). Yritysten puo-
lesta isoin positiivinen tekija on tilan sdastd. Muun muassa DNA:lla on paakonttorissaan
yli 800 tyontekijalleen vain 550 tyopistetta, eli tyontekijaa kohden jaa alle 10 neliéta (YLE
2020). Tasta seuraa huomattavat kustannussaastot etenkin tilavuokrien suhteen, jotka
korostuvat tihedasti asutuilla alueilla, joissa vuokrat ovat korkeammat. Toki saastdja tulee
toimistovalineiden ja -tarvikkeiden maaran vahentyessa. Rahallisten saastdjen lisaksi
aiemmin kayty yksildiden tehokkuuden lisdantyminen etatdiden johdosta edesauttaa

my@0s yritysta.

Haittapuolina esiin nousee kaksi tekijaa, jotka ovat ergonomian heikentyminen ja joissain
tapauksissa tyéhyvinvoinnin lasku sosiaalisten kanssakaymisten vahentymisen tai muut-
tumisen vuoksi. Selvasti isompana tekijana naista kahdesta on ergonomian heikentymi-
nen. Isku Yhtyma Oy:n vuonna 2014 tekeman tutkimuksen mukaan yli puolet eivat olleet
kiinnittdneet huomiota tydergonomiaan kotona, jonka seurauksena monille tulee erinai-
sia terveydellisia ongelmia. Tahan kyselyyn vastasi 1058 etatdita tekevaa tai niista kiin-
nostunutta henkilda. Muun muassa 53 prosentilla vastanneista on ollut hartiakipuja, 46
prosentilla niskakipuja ja 34 prosentilla selkakipuja. Naista noin puolet johtuivat juuri eta-
téiden huonosta tydergonomiasta. (Turvallisuusuutiset 2014.) Vaikka tydhyvinvointi ylei-
sesti nousi etatdiden vuoksi, sosiaalisten kanssakaymisten vahentymista voidaan pitaa
negatiivisena asiana. lhmiset ovat loppupelissa kuitenkin “sosiaalisia elaimia”, ja jopa
sisdan pain suuntautuneimmatkin yksilot tarvitsevat sosiaalista kanssakaymista. Kotona
tehtavan tyon johdosta tavanomaiset kanssakaymiset tyokavereiden kanssa vahenivat
tai ne kaytiin erindisten sovellusten valityksella, mika ei kuitenkaan vastaa henkilokoh-
taista kanssakaymista. (Fried & Hansson 2014, 119-120.) Lisaksi myos tyo- ja vapaa-
ajan valisen rajan hamartymista voidaan pitaa negatiivisena asiana. Kun tama raja ha-
martyy, tulee tyOmaarasta seka -ajasta helposti suurempi etenkin huonosti organisoi-
tuna. Resurssit saattavat olla lilan pienet, ja tdman johdosta ty6ta joudutaan tekemaan
tybajan ulkopuolella ylitydna. Lisaksi usein etatydskentelysta puuttuu sosiaalinen kont-
rolli, ja tdman takia tydaika saattaa helposti venya normaalia pidemmaksi. (Helle 2004,
144-145.)
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2.3 Etatyon vaatimukset

Etatydssa yleisesti ottaen on siis enemman positiivisia puolia kuin negatiivisia. Vaati-
mukset puolestaan siihen, kuka voi tehda etatoéita, vaihtelevat yritys- ja maakohtaisesti.
Muun muassa Suomessa ei varsinaisesti ole esteitd etatdiden kayttdéonottoon, ja taten
siihen siirtyminen lahteekin joko yrityksen tai yksilon tarpeesta. Kaikille henkildille tai yri-
tyksille ei etatyd sovi, ja taten luonnollisesti ei mydskaan kaikkiin tyétehtaviin, kuten fyy-
sista tyota vaativiin tydtehtaviin, etatyéta ei voida soveltaa. Jos siis teknologia mahdol-
listaa etatydt, on se enemman kiinni joko yksildn omasta tahdosta tai yrityksen halusta
paastaa tyontekijansa etatdihin. Varsinkin organisaation puolelta tarvitaan ennakkoluu-
lotonta asennetta etatéitd kohtaan. Tama ei valitettavan usein kuitenkaan toteudu, silla
vaikka noin puolet korkeasti koulutetuista haluaisivat tehda etatéita, vain murto-osalla on
mahdollisuus tehda niitd. Suurimpana syyna tdhan on ennakkoluulot ja vanhanaikainen
johtamiskulttuuri, jossa alaisten valvominen perustuu lasndoloon eika tulosten arviointiin,
joka olisi ehdoton edellytys etatdille. Tydnseurannan pitada olla suoritusperusteista, jotta
paastdan ennakkoluulottomaan asenteeseen yrityksen puolesta. Lisdksi luottamuksen
pitda olla kohdillaan, eli viestinnan pitaa olla avointa kumpaankin suuntaan ja etatyope-

riaatteiden pitaa olla lapinakyvia. (Helle 2004, 89-92.)

Luottamusta saadaan rakennettua yhteisilla ja toimivilla pelisdanndilla (Vilkkman 2016,
27). Jotta nama pelisdanndét olisivat toimivat, ne tulisi luoda yhdessa mahdollisuuksien
mukaan. Yleensa organisaation puolesta voidaan antaa yhteiset, ylimalkaiset ohjeet ja
raamit, mutta tarkemmista pelisdannoista olisi hyva sopia tiimin kesken. Tama johtuu
siitd, ettd etenkin suuressa organisaatiossa on monia erilaisia tyotehtavia, ja sen takia
samat ohjeet ja pelisaannot eivat valttamatta sovi kaikille. Kun sovitaan yhdessa peli-
saanndista, yhteishenki kasvaa, koska jokainen paasee vaikuttamaan niihin. Saantoja
laadittaessa tarkeaa on sopia, mita valineita kaytetaan, milloin kukin on etana tai toimis-

tolla ja milloin esimieheen saa parhaiten yhteytta. (Vilkman 2016, 82—-83.)

Myds esimiestydskentelyn ndkdkulmasta etatyot vaativat uudenlaista ajattelumaailmaa
ja toimintatapoja. Uudet taidot ovat kultaakin arvokkaampia, ja johtamiskouluttajat Minna
Seppald seka Pia-Maria Haltia ovatkin jakaneet 10 hyvaa vinkkia etdna johtamiseen
Riikka Happosen Turun Sanomien artikkelissa (2020). Lyhykaisyydessaan naissa 10

kohdassa kaydaan lapi sita, miten esimiehen tulee pitaa itsensa helposti Iahestyttdvana
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my0s etdoloissa, silla etdna alaisen kynnys kysya jotain esimieheltd on suurempi kuin
toimistolla oltaessa. Muutenkin niin sanottu kissan nostaminen poydalle eli aktiivinen on-
gelmakohtien selvittdminen on suotavaa, jotta ne saadaan ratkottua. Esimiehen tulee
tarjota myos tarvittavat tyévalineet alaisilleen, jotta etatydskentely sujuu. Tama takaa
sen, etta yksi tarkeimmista vinkeistd — eli kameran kayttd — onnistuu kaikilta. Muiden
kanssa kommunikoidessa keskusteluun sisaltyy paljon muutakin kuin vain toisen puhe.
Kehonkieli ja eleet ovat tarkeita, ja esimiehen tydhon kuuluu paljolti myds niiden tulkitse-
minen. Tastd johtuen linjaus kameroiden pitdmisesta auki palavereissa onkin tarkeaa.
Ajankaytollisesti kalenteriin on syyta jattaa tilaa, ettei se tayty kaikista palavereista, vaan
jaa aikaa myos muille omille téille. Naiden vinkkien lisaksi selkeiden tavoitteiden asetta-
minen alaisille seka ylipaataan positiivisen ja uskoa tulevaan luovan yhteishengen luo-

minen seka yllapitaminen on tarkeaa. (Happonen 2020.)
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3 HANKINNAT, KRIITTINEN OSA YRITYKSEN
TOIMINTAA

Hankinnat nayttelevat merkittdvaa roolia yritysten toiminnassa, etenkin kun puhutaan te-
ollisten alojen yrityksista. Varsinkin nykyaan osuus liikketoiminnan kokonaisvolyymista on
valtava, keskimaarin noin 50 prosenttia liikevaihdosta. Tama osuus tosin vaihtelee pal-
jolti yrityksen toimialasta, silla palvelualoilla hankintojen osuus liikevaihdosta on karke-
asti 1040 prosenttia, kun taas teollisuusalan yrityksilla tdma osuus liikevaihdosta on
yleisesti 60-85 prosenttia ja rakennusteollisuuden projekteissa prosentuaalinen osuus
saattaa nousta jopa 90 prosenttiin. (Nieminen 2016, 12—13.) Suuresta merkityksesta joh-
tuen etatdiden haasteiden rajaus vain hankintapuoleen onkin osuva, silla kun haasteet
saadaan kartoitettua ja taten mahdollisesti ratkaistua, silla on suuri vaikutus koko yrityk-

sen toimintaan.

3.1 Hankintojen maaritelma

Yksinkertaisesti hankinnat voidaan maaritella ulkoisten resurssien hallinnaksi. Ulkoisilla
resursseilla puolestaan tarkoitetaan kaikkia tuotteita ja palveluita, joita yritys ei itse tuota
ja taten joutuu hankkimaan ulkopuoliselta taholta. Naita tuotteita ja palveluita pyritdan
turvaamaan yritykselle parhailla mahdollisilla ehdoilla. Suomen kielessad synonyymeina
talle kaytetdan usein myds ostoja seka strategista ja operatiivista hankintaa (Nieminen
2016, 51). Hankinnat itsessaan kasittavat laajan alueen aina tarpeen havaitsemisesta
hankintojen hallintaan ja jatkokehitykseen (Tieke 2019). Tahan sisaltyy tietyt prosessin
vaiheet, jotka ovat karkeasti samanlaisia, kun katsotaan eri lahteita. Se, kuinka karkeasti
tai tarkasti vaiheet maaritellaan, riippuu lahteesta. Esimerkiksi Terttu Huuhkan kirjassa
Tehokkaan hankinnan tydkalut (2019) hankintaprosessi on jaettu karkeasti kolmeen
osaan: hankinnan valmistelu, kilpailutus ja sopimuskausi, kun taas Sanna Niemisen kir-
jassa Hyva hankinta — Parempi bisnes (2016) hankintaprosessi jaotellaan laajemmin tar-
peen maarittelyyn, toimittajan valintaa, sopimuksen tekemiseen, tilaamiseen, toimittajan
valvontaan seka seurantaan ja arviointiin. Tassa tyossa prosessi jaotellaankin Niemisen

jaon mukaan.
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3.2 Hankintaprosessi

Tama Sanna Niemisen kuusijakoinen maaritelma on lineaarinen, eli se alkaa tarpeen
maarittelysta ja paattyy seurantaan seka arviointiin. Naiden kahden vaiheen valissa kay-
daan lapi kaikki prosessin muut vaiheet tassa tietyssa jarjestyksessa, kuten kuvioissa 1
esitetdadn. Prosessi on samanlainen, oli hankintakohde tai sen merkitys mika tahansa.
Vaiheiden painoarvot saattavat vain vaihdella edelld mainittujen erojen vuoksi. Mita tar-

kedmpi hankinta, sitd kattavammin vaiheet kdydaan lapi. (Ylikoski 2000, 92.)

Tarpeen Toimittajan Sopimuksen Toimittajan Seuranta ja
maarittely valinta tekeminen valvonta arviointi

Kuvio 1. Hankintaprosessi (Nieminen 2016, 53).

3.2.1 Tarpeen maarittely

Tarpeen maarittelyssa tarkeinta on pitda huolta, ettd maaritelma pidetdan yksinkertai-
sena ja yksiselitteisena. Tama maarittely poikkeaa silti tapauskohtaisesti paljonkin riip-
puen siita, tarvitaanko jotain fyysista tuotetta vai palvelua. Fyysisen tuotteen kohdalla
voidaan maaritella ominaisuudet ja toiminnot laitteelle, esimerkiksi kannykka, jolla voi
soittaa ja laittaa viesteja. Vaihtoehtoisesti voidaan maaritella tarkat tekniset tiedot, mita
halutaan hankittavalta tuotteelta, tdssa tapauksessa esimerkiksi kdnnykan merkki ja
malli. Maarittelyssa pitda ottaa taten huomioon, millainen liikkumavara prosessin seu-

raavissa vaiheissa halutaan. (Nieminen 2016, 54.)
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Palvelun maarittely onkin usein hankalampi kuin fyysisen tuotteen maarittely, koska tiet-
tyja teknisia vaatimuksia ei voida asettaa, vaan pitda miettia, mita palvelulta oikein halu-
taan. Etenkin lopputulos korostuu, eli mitd palvelun tuloksena halutaan. Kun palvelun
tulos maaritellaan, antaa se tuottajalle vapauden paasta tahan haluttuun lopputulokseen
mahdollisimman resurssitehokkaasti. Jos taas lopputulosta on vaikea maaritella, voi-
daan kayttaa palveluprosessin maaritelmaa. Tassa maaritellaan resurssit, joita tarvitaan

palvelun tuottamiseen. (Nieminen 2016, 56.)

3.2.2 Toimittajan valinta

Toimittajan valintaprosessi, kuten koko hankintaprosessikin, voidaan maaritella joko
suppeasti tai laajemmin. Terttu Huuhkan teoksessa tdméa prosessi on jaettu kolmeen
osaan, jotka ovat esikarsinta, tarjouspyyntdjen lahetys seka arviointi. (Huuhka 2019,
133.)

Esikarsinnan tarkoituksena on karsia pois joukosta ne toimittajat, jotka eivat pysty tayt-
tdmaan ehdottomia vaatimuksia, joita ostava yritys on maaritellyt. Naitad maaritelmia voi
olla henkiléstdon maara tai liikevaihto. Karsintaa voi kuitenkin helpottaa jo etukateen maa-
ritellyilla kriteereilld. (Huuhka 2019, 133.)

Esikarsinnan pohjalta muutamalta parhaalta toimittajalta voidaan pyytaa ensin RFP eli
Request for Proposal (Huuhka 2019, 134). Talla tarkoitetaan vaativammissa hankin-
noissa kaytettya vaihetta, jossa naita valittuja toimittajia pyydetaan esittamaan ideoita ja
ehdotuksia, joilla kyseinen tuotekokonaisuus tai ratkaisu pystyttaisiin toteuttamaan. Nai-
den ehdotuksien pohjalta ndhdaan, ketka toimittajat ovat valmiita palvelemaan asiakas-
taan. Niiden avulla voi itsekin 16ytda uusia ratkaisuja tilanteeseen. RFI eli Request fo
Information on kuitenkin yleisempi tapa. Siina naille potentiaalisille toimittajille I1ahetetdan
tietopyyntd. Taman tietopyynndn olisi hyva sisaltda esimerkiksi tarjonnassa olevat tuot-
teet. Pienemmissa ja merkitykseltdan vahaisimmissa hankinnoissa tama vaihe voidaan
kuitenkin jattaa valiin ja siirtyd suoraan tarjouspyyntéén, joka on seuraava vaihe. (Logis-
tiikan Maailma 2019.)

Talle yha pienentyneelle joukolle 1ahetetdan seuraavaksi tarjouspyyntd. Pyynndssa on
valttamatonta ilmoittaa ne tiedot, jotka nayttelevat merkittdvaa osaa hankintamenette-
lyssa. On my0s oleellista, etté se on laadittu niin selkeasti, etta toimittajaehdokkaat pys-

tyvat sen pohjalta laatimaan vertailukelpoisen tarjouksen. (Hankinnat 2016.)
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Tarjousajan umpeuduttua alkaa niiden arviointivaihe. Tassa vaiheessa vertaillaan tar-
jouksia ja sitd, kuinka hyvin ne tayttavat vaatimukset. Taman lisaksi selvitetdan, minka-
laisiin kokonaisuuksiin nama tarjoukset johtavat. Riippuen siitd, onko hankittava tuote tai
palvelu helppo, valinta voidaan tehda suoraan tarjousten pohjalta. Jos kyseessa on kui-
tenkin haastavampi kokonaisuus, on syyta pyytda muutamaa parasta toimittajaa esitte-
lykaynnille. (Huuhka 2019, 134-135.)

Talla tarkoitetaan sitd, ettd muutama potentiaalisesti paras pyydetaan yrityksen tiloihin
kertomaan omasta yrityksestaan, tuotteistaan, palveluistaan ja prosesseistaan. Osta-
jayritys on usein luonut tata tapaamista varten kategoriaryhman, joka kuuntelee toimitta-
jien esitykset. Ryhma saattaa tarkentaa viela sita, mita yritys on hankkimassa ja lopulta
arvioi naiden kyseisten toimittajien esitykset. Arviointia on hyva suorittaa, kuten esikar-
sinnassakin 10 C:n mukaan tarkastelemalla muun muassa laatua ja tarjolla olevien tuot-
teiden maaraa. (Huuhka 2019, 134-135.)

Arvioinnin apuna on suositeltavaa kayttaa taulukkoa, johon on helppo pisteyttaa nama
eri toimittajat arviointikriteerien mukaisesti (Huuhka 2019, 135). Esimerkkina alla [6ytyy
yksinkertaistettu taulukko, jossa pystysarakkeissa on ensin maaritelty erilaiset kriteerit,
mita arvioinnissa halutaan kayttaa, kuten hinta, toimitusvarmuus tai ymparistoystavalli-
syys. Taman jalkeen tulevat painoarvot, jotka maaraytyvat taysin yrityksen omien arvo-
jen mukaan. Jos yritykselle tarkeinta on halpa hinta, annetaan sille suurin painoarvo.
Painoarvojen peraan tulevat toimittajat, joiden alle laitetaan kunkin vaatimusrivin tulos.
Jos siis toimittajia on esimerkiksi kolme kappaletta, annetaan hintaluvuksi vaikka 1, 2 tai
3 sen mukaan, onko toimittajan tarjoama hinta kallein, halvin vai keskimmainen. Alle
saadaan lopuksi yhteenlaskettu tulos, kun kerrotaan vaatimusarvot painoarvoilla (tau-
lukko 1). Tama taulukko voi olla esimerkiksi Excelissa tehty, kuten alla oleva. Taulukko
voi olla my0s taysin sellainen, seka sisaltaa ne asiat, mitka ostajayritys itse haluaa, silla

se on tarkoitettu heidan avukseen.
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Taulukko 1. Toimittajan valinta valintakriteereiden ja painoarvojen perusteella (Huuhka
2019, 135).

Toimittajan arviointi
RFP arviointi [Valintakriteerit Painoarvo Toimittaja 1 Toimittaja 2
vastaa liiketoimin- kylld/ei
tavaatimuksia
vaatimus 1 40 %
vaatimus 2 30 %
vaatimus 3 10%
vaatimus 4 20%
yhteensa 100 %

Viimeisena vaiheena arvioinnissa on hyva kayda toimittajien omissa tiloissa ja auditoida
eli varmistaa, etta laatujarjestelmat ovat muun muassa riittadvan tehokkaita. Taten var-

mistetaan, etta edelld mainitut lomakkeet pitavat paikkansa. (Huuhka 2019, 135.)

3.2.3 Sopimusneuvottelut ja sopimuksen tekeminen

Ennen sopimusneuvotteluja on niihin syyta valmistautua huolella, jotta lopputulos olisi
ostajan kannalta suotuisa. Valmistautumisprosessissa on tarkeaa arvioida neuvottelu-
asemaa. Tassa asiayhteydessa talla tarkoitetaan etenkin ostajan asemaa kunkin toimit-
tajan suhteen, kuinka kiinnostunut toimittaja on tasta kyseisesta hankkeesta ja mista toi-
mittajan kustannukset syntyvat. Loistavana tydkaluna voimasuhteiden arvioimiseen on
ostosalkkuanalyysi. Kyseisessa analyysissa tila jaetaan neljaan osaan, jotta hankittavat
tuote tai palvelu voidaan asettaa johonkin naista alueista riippuen siita, kuinka vaikeaa
tuotetta on saada. Jos tuotetta on helppo saada esimerkiksi toimittajien maaran takia,
asetetaan se joko rutiinihankintoihin tai volyymihankintoihin. Jos taas tuotteen saatavuus

on heikko, asetetaan se joko pullonkaulahankintoihin tai strategisiin hankintoihin.
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Lopullinen sijainti saadaan arvioimalla hankinnan tarkeyttd omalle yritykselle. Jos tuote
on merkitykseltdan pieni, asetetaan se alarville, kun taas jos merkitys on suuri, tulee
tuote ylariville (kuva 1). Lisaksi on syyta ottaa huomioon, keitd neuvotteluun on tulossa
seka neuvottelijoiden henkildkohtaiset tavoitteet. (Huuhka 2019, 136-137.)

Suuri

Volyymihankinnat Strategiset hankinnat

Hankittavan
tuotteen tarkeys

Rutiinihankinnat Pullonkaulahankinnat

Pieni

Helppo
(Ostajan markkinat)

Vaikea

Toimittajamarkkinoiden (Toimittajan markkinat)

haluttavuus

Kuva 1. Hankintakohteen luokittelu ostosalkkuanalyysissa (lloranta & Pajunen-Muhonen
2018, 126).

Jo edellisessa vaiheessa on karsittu pois ne toimittajat, jotka eivat tayttdneet ehdottomia
liketoimintavaatimuksia. Yritykselld on yleisesti my6s muita toiveita, ja naihin kannattaa
kiinnittda huomiota tassa vaiheessa. Neuvottelujen suunnittelussa on tarkeda asettaa
jokaiselle vaatimukselle minimi- ja maksimiarvot eli arvot, joihin tyydytaan, ja arvo, jota
lahdetaan tavoittelemaan. Myds koko sopimukselle on hyva miettid paras mahdollinen
lopputulos, toisin sanoen BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement), ja hei-
koin mahdollinen sopimus, joka voitaisiin viela hyvaksya. Taman liséksi viisas neuvotte-
lija miettii myOs vaihtoehtoisen ratkaisun, jos edes tahan huonoimpaan vaihtoehtoon ei
paasta. Kun tahankin on varauduttu, ei neuvotteluissa jaa sormi suuhun, vaikkei sopi-

mukseen paastakaan, ja tama antaa ostajalle vaikutusvaltaa. (Huuhka 2019, 137.)
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Neuvotteluihin on syyta valmistautua myés konkreettisesti valmistelemalla vaaditut do-
kumentit ja valitsemalla neuvotteluvetdja. Neuvotteluvetdjan valinta nayttelee myos mer-
kittavaa roolia neuvotteluissa, ja tdman takia on syyta valintaan kayttaa aikaa. Neuvot-
telijan persoonallisuus on merkittdvassa asemassa neuvottelujen onnistumisen kan-
nalta. Taman vuoksi onkin hyva kayttaa esimerkiksi ostosalkkuanalyysia niin neuvotte-
luaseman miettimisessa kuin neuvottelijan valinnassakin. Esimerkiksi volyymituotteiden
ostossa aggressiivinen vetaja, joka tinkii, voi olla paras ratkaisu. Puolestaan tilanteessa,
jossa toimittajalla on niin sanotusti kaikki kortit kaddessa, taman tyylinen neuvottelija olisi
huonoin mahdollinen valinta. Yleisesti ottaen kuitenkin paras neuvottelija on sellainen,
joka osaa asettua toisen asemaan. Kummallakin osapuolella on omat motiivit seka halut
ja kyky havainnoida, tulkita ja paatella, mitkd toisen halut ovat kriittista. (Miettinen &
Torkki 2019, 20-21.)

Sopimusneuvotteluilla lopulta valitaan itselleen sopivin toimittaja, ja taman kanssa ale-
taan tehda sopimusta. Tehdessa sopimusta on kuitenkin muistettava, etta sopimus maa-
rittelee kaiken sen, mitad neuvotteluissa on sovittu, ja taten osapuolet ovat lain nojalla
velvolliset noudattamaan sitd. Tama on tapa suojautua riskeiltd. Taman takia ostajan
onkin erityisen tarkeaa kiinnittdd huomiota siihen, millaisen kompensaation se saa, jos
toimittaja ei pysty noudattamaan sopimuksen ehtoja esimerkiksi, jos toimitukset eivat ole
perilld ajallaan. Lisdksi on syyta tarkistaa myos itselleen asetetut velvoitteet, ettei toimit-
taja pysty lain mukaan pidattaytymaan sopimuksesta. Myods toimittajan alihankkijat on
syyta selvittda, silld ne vaikuttavat omalta osaltaan toimittajan omaan toimintaan.
(Huuhka 2019, 138.)

Jokainen sopimus on tapauskohtainen, ja ne voivat sisaltdd muun muassa sopimuksen
perustiedot, toimitettavan maaran, hinnan ja toimitusehdot. Koska jokainen sopimus on
tapauskohtainen, maalaisjarjen kaytté on enemman kuin sallittua. Jos tehdaan suhteel-
lisen helppoa ja riskitdntd sopimusta, ei sopimusriveja tarvitse olla kuin muutama, mutta
jos kyseessa on monimutkainen ja riskikkddmpi sopimus, esimerkiksi iso investointi, on

sopimuksen syyta olla tarkempi. (Huuhka 2019, 138.)

Sopimusta tehtdessa on ostajan hyva olla selvilla laeista, joita yleisesti noudatetaan.
Nayta lakeja ovat muun muassa kauppalaki ja kilpailulaki. Liséksi ostajan tulee olla pe-
rilld toimialan yleistd sopimusehdoista. Nailld alennetaan riskia. Sopimustiedot ovat eri-
tyisen tarkeitd ulkomaankaupassa, silla eri maiden lainsdadannét saattavat poiketa mer-
kittdvissd maarin toisistaan. Muutenkin yleiset sopimusehdot ovat tarkeita, silla niiden

avulla voidaan nopeuttaa huomattavasti sopimusneuvotteluja ja itse sopimuksen tekoa.
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Tama johtuu siita, ettd sopimukseen voidaan kirjata vain tarkeimmat asiat, kuten mak-
suehdot, ja muissa asioissa voidaan vain viitata johonkin yleiseen sopimusehtoon, joka

tulee itse sopimukseen liitteena. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 175-176.)

Kun sopimus on tehty ja allekirjoitettu, arkistoidaan se paikkaan, jossa se sailyy ja josta
se on helposti saatavilla etenkin sellaisille ihmisille, jotka tydskentelevat paivittain sopi-
mukseen liittyvissa asioissa. Taman jalkeen jaljelle jaa enada sopimuksen jalkihoito.
(Huuhka 2019, 138-139.)

3.2.4 Tilaaminen

Itse tilaaminen on hankintaprosessin yksi yksinkertaisimmista vaiheista. Tassa vai-
heessa valitulle toimittajalle lahetetaan konkreettinen tieto, mita, kuinka paljon ja milloin
halutaan. Kun edelliset prosessin vaiheet on jo kayty lapi ja taten tarpeeseen vastaava
toimittaja on jo tiedossa, tilaaminen on yleensa yksinkertaistaseka. Taman toimittajan
kanssa on oletettavasti jo voimassa oleva sopimus, joten kotiinkutsu voidaan tehda ta-
man sopimuksen pohjalta. Huomioitavaa on kuitenkin se, kenen kanssa on minkakin
laisia sopimuksia, jotta ei tapahdu ohiostoja. Esimerkiksi jos toimistotarvikkeista, kuten
kynista, on jo sopimus tietyn toimittajan kanssa, on organisaatiossa tehtava selvaksi,
ettd tilaukset tahan kategoriaan liittyen tulee tehda talta toimittajalta. (Nieminen 2016,
71-72.)

Tilausvaiheessa syntyy usein rutiineja, kun samoilta toimittajilta tilataan samankaltaisia
tilauksia useasti. Naita rutiineja tuleekin tarkastella kriittisesti ja koittaa optimoida niita
mahdollisimman pitkalle. Tassa apuna voidaan kayttdd muun muassa automatisointia.
Lisaksi hankintahinnaltaan vahaisiin tilauksiin on suositeltavaa harkita erinaisia palvelu-
malleja. Hyvana esimerkkinad tasta on teollisuuden pientarvikkeet, kuten ruuvit. Niiden
hankintahinta on usein vahaisempi kuin mita tilauksen tekeminen kustantaa yritykselle,
ja tdman takia voidaan ottaa kayttéon palvelumalli, jossa toimittaja hoitaa itse tilaukset,
esimerkiksi kdymalla yrityksen tuotantotiloissa tarkistamassa pientarvikkeiden varasto-
maarat. (Nieminen 2016, 71-72.)
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3.2.5 Toimittajan valvonta

Toimittajan valvonta on prosessin vaihe, jota ihannemaailmassa ei tarvita, silla toimituk-
set sujuvat aina moitteettomasti. Tama ei valitettavasti ole kuitenkaan realistista, silla
100 prosentin toimitusvarmuuteen on mahdotonta paasta. Tata on kuitenkin tarkea mi-
tata, silla se on yleinen tunnusluku luotettavuudelle. (Sakki 2014, 57.) Naiden tuotteiden
ja palveluiden toimitusvarmuuden lisdksi on syyta valvoa sita, kuinka hyvin toimittaja Ia-
hettdd muun muassa tilausvahvistukset seka erinaiset muut sovitut raportit, kuten laa-
dunvarmistusraportit. Tatd seurantaakin on syytd optimoida mahdollisimman pitkalle,
jotta yritys saastyy turhilta kustannuksilta. Tehostamisen apuna on tassakin tilanteessa
hyva kayttaa tietotekniikkaa, eli esimerkiksi toimitusvarmuutta voidaan seurata jarjestel-
mien valityksella. Valvontaa voidaan tehda laajemmin seuraamalla poikkeamia toimituk-

sissa tai yksinkertaisemmin vain, kun tulee tietoja puutteista. (Nieminen 2016, 74-75.)

3.2.6 Seuranta ja arviointi

Koko prosessin viimeisimpana vaiheena on systemaattinen seuranta ja arviointi. Taman
tarkoituksena on kehittdd hankintaprosessia vield tehokkaammaksi. Riippuen siita,
kuinka tarkea toimittaja on yritykselle, tata arviointia ja jatkokehitysta voidaan tehda joko
itsenaisesti yrityksen sisalla tai tiiviissakin yhteistydssa toimittajan kanssa. Yleisesti ot-
taen tiiviissa yhteistydssa voidaan nahda kaksi etua: ensinnakin yleensa tiiviissa yhteis-
tydssa olevat osapuolet pyrkivat ratkaisemaan erimielisyytensa mahdollisimman paljon
molempia osapuolia tyydyttavalla tavalla, ja toiseksi tallaisessa tiiviissa yhteistydssa toi-
mivat kumppanit ovat usein tehokkaampia yhdessa. Toki tiiviilla yhteistyolla on riskinsa-
kin. Kasvava riippuvuus toisesta osapuolesta heikentaa neuvotteluvoimaa, mista puo-
lestaan seuraa muun muassa heikentynyt kustannusten kontrolli. Lisaksi tietamys mark-
kinoista ja teknologian kehityksesta heikkenee, kun toimitaan vain yhden toimittajan
kanssa eika aktiivisesti paiviteta tietoa ja etsitd uusia vaihtoehtoisia ratkaisuja. Tiivis yh-
teistyd on myds aikaa vievaa ja tdman takia kallista. Siksi pitdakin miettid tarkkaan,
kuinka tarkea kumppanuus on yritykselle ja kannattaako yhteisty6ta tiivistaa vai seurata
ja arvioida etaalta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 280-283.)
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4 ETATOIDEN HAASTEET HANKINNOISSA -
TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Tutkimusprosessi alkoi jo toukokuussa perehtymalla aiheeseen liittyvaan ja sita lahelta
sivuavaan Kkirjallisuuteen seka tutkimalla erinaisten jo tehtyjen tutkimusten rakenteita,
jotta talle tutkimukselle saataisiin hyva pohja. Taman taustatiedon keruun jalkeen par-
haimmaksi [ahestymiskohdaksi osoittautui seka kvantitatiivisen, eli maarallisen, etta kva-
litatiivisen, eli laadullisen datan keruu, niin kyselylomakkeilla, kuin teemahaastatteluilla-
kin.

4.1 Kyselylomakkeet

Kyselylomakkeita itsessaan oli kolme erilaista. Ostajalle tarkoitettu lomake, joka oli seka
suomeksi ettd englanniksi ja myyjalle tarkoitettu lomake. My&s myyjille tarkoitettu lomake
paatettiin tehda, silld ostajat ja myyjat ovat yleisesti ottaen tiiviissa yhteistydssa keske-
naan, ja tdman takia haluttiin saada myds toisen osapuolen ndkdékulmaa naihin haastei-
siin. Kyselylomakkeiden rungon teko alkoi jo toukokuun puolella. Lomakkeiden teko
osoittautui kuitenkin suhteellisen haastavaksi asiaksi. Toisaalta niista haluttiin mahdolli-
simman kattavat, jotta niistd saatu data olisi mahdollisimman laajaa ja hyodyllista, mutta
taas toisaalta niista haluttiin tehda kevyet, jotta vastaamiseen ei menisi 10 minuuttia kau-
empaa. Tama takaisi sen, ettd vastauksia tulisi enemman, ja taten olisi varmempi data,
mita voisi kayttda apuna. Kyselylomakkeiden suunnittelu olikin siis niin sanottua nuoralla
tanssimista tarpeeksi yksinkertaisen ja helpon kyselyn seka tarpeeksi kattavien ja taten
tyota edistavan valilla. Kriittista olikin miettia tarkkaan, mista seka minkalaisista kysy-
myksista saisi eniten irti. Taten saatiin karsittua kysymysmaaraa ja sita kautta vastaus-
aikaa. Toinen lomakkeita keventava tekija oli monivalintojen runsas kayttd. Tama myods

helpotti tulosten analysoinnissa.

4.1.1 Ostajan lomake

Itsessaan lomakkeet koostuivat erilaisista osioista. Ostajan lomakkeet olivat identtiset,
eroavaisuutena vain niiden kieli. Niissd molemmissa oli viisi osiota: taustatiedot, etatyo

tydyhteisdssa, hankintatoimen johtaminen, hankintaprosessi seka kehitysasiat.
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Taustatiedoilla pyrittiin selvittamaan, millainen yritys on kyseessa ja taten vastausten
vertailuvaiheessa olisi helpompi huomata yhtalaisyyksia, jotka saattaisivat johtua esi-
merkiksi yrityksen paatoksentekokulttuurista. Etatyd tydyhteisdssa -osiossa taas pyrittiin
selvittamaan, millaisia uusia asioita on tullut esiin etatdissa yleisesti ottaen. Nama eivat
niinkaan rajoittuneet vain hankintapuoleen, vaan yleisesti suurimpaan osaan etatoita te-
keviin henkil6ihin, kuten tydergonomiaan. Hankintatoimen johtamisosiossa puolestaan
pyrittiin selvittdmaan johtotehtavissa olevien omia haasteita, mitka liittyivat muun mu-
assa esimies — alainen tydskentelyyn seka budjetointiin. TAma osio oli taysin vapaaeh-
toinen, silld kaikki vastanneista eivat toimineet esimiestehtavissa. Hankintaprosessi-
osuus oli ehdottomasti kyselylomakkeen tarkein osuus, silla tdssd osiossa kerattiin tay-
sin uudenlaista dataa, joka auttaisi selvittdmaan tdman tydn tutkimusongelmaa. Tahan
osioon siis panostettiin paljon, ja se kasitteli hankintaprosessin eri vaiheita ja pyrki sel-
vittdmaan, missa prosessin vaiheessa ilmenee eniten ongelmia, miksi ja miten sita olisi
mahdollista ratkaista. Viimeisena osiona oli viela kehitysideat, jossa pyrittiin selvitta-
maan, millaisia ideoita yrityksissa on jo toteutettu helpottamaan etatéita sekad millaisia

ideoita on tullut esille, joita ei olla viela toteutettu (Liite 1).

4.1.2 Myyjan lomake

Myyjan lomake puolestaan oli huomattavasti suppeampi kuin ostajan lomake, silla tassa
paapointtina haluttiin saada vain toisen osapuolen nakdkulmaa ostajan kanssa toimimi-
sesta etdna ja mita haasteita se tuottaa. Myyjan lomake olikin edelld mainittujen syiden
takia vain kolmiosainen: taustatiedot, myyntiprosessi seka kehitysideat. Taustatietojen
tarkoitus oli tassakin lomakkeessa sama kuin ostajan lomakkeissa. Myyntiprosessiosuu-
dessa haluttiin kartoittaa sita, missa prosessin vaiheessa myyja kohtaa suurimmat on-
gelmat, jotta tata voidaan verrata hankintaprosessiin, silla nama kaksi eri prosessia kul-
kevat kasi kadessa toisensa kanssa. Kumpikin prosessi on erilainen verrattuna toiseen.
Myyntiprosessi alkaa ensikontaktista, kun taas ostoprosessi tarvekartoituksesta.
Yleensa tarvekartoitus alkaa ennen ensikontaktia, mutta valilla tilanne voi olla painvas-
toin, eli myyjan ottamasta kontaktista ostava yritys havahtuu siihen, etta heilla on tallai-
nen tarve. Prosessit kuitenkin etenevat samanaikaisesti vuorotellen, esimerkiksi tarjous-
pyyntdjen lahetyksen jalkeen myyjaorganisaatio lahettda tarjouksensa ja niin edelleen,

kuten alla olevasta kuvasta voidaan havaita (Kuva 2).
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Myyntiprosessi Ostoprosessi

Tarvekartoitus j=
— ostospesifikazticiden
madrittely

— Ensikontakti

Tapaaminen jz
asiakastarpeiden kartoitus

Toimittajamarkkinoiden
analysointi ja esikarzinta

Tieto- / tarjouspyyntdjen

— Tarjousvaihe .
IZhetys

Tarjousten vertailu jz

— Sopimusneuvottelut N
" arviointi

Sopimusneuvottelut ja
— sopimuksen teko, seka
mahdollinen tilaaminen

Sopimuksen teko ja
mzhdeollinen tilzusvahvistus

Suhteen hallinta
{kotiinkutsut ja seurannat)

RN EYENENE

— ESuhteen hallinta

Kuva 2. Osto- ja myyntiprosessin suhde toisiinsa.

Viimeisimpana osiona oli kehitysideat, jonka tarkoituksena oli kartoittaa samoja asioita

kuin vastaava osio ostajien lomakkeissa, vain toisesta nakdkulmasta (Liite 2).
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4 1.3 Lomakkeiden méaara

Seka ostajan ettd myyjan kyselylomakkeita jaettiin vajaaseen 30 eri paikkaan, joista osa
jakoi lomaketta myds eteenpain omille kontakteilleen. Tatad maaraa ei tarkalleen tiedeta,
silla he eivat ilmoittaneet sita erikseen. Noin 80 prosenttia lomakkeista suunnattiin osto-
puolen henkilbille ja loput 20 prosenttia myyntipuolelle. Lomakkeiden jako ajoittui hieman
hankalasti juuri kesdlomakaudelle, ja tdman takia vastauksia odoteltiinkin aina kesa-

kuusta syyskuun loppuun saakka.

4.2 Teemahaastattelut

Kaikki haastateltavat eivat halunneet nimidan tai yrityksiddn mainittavan tyéssa, joten
yrityksen nimet paatettiin muuttaa kirjaimiksi A, B, C, D ja E. Oikeat yritykset 16ytyvat
liteestd, joka on poistettu julkaistavasta tyosta (Liite 3). Vaikka kyselylomakkeet olivat
viela alkusyksysta auki, niin teemahaastatteluun alettiin valmistautua kuitenkin jo elo-
kuun puolella, jotta tydon valmistumisaikataulu pysyisi ennallaan. Edella mainittujen ky-
selylomakkeiden vastausten pohjalta alettiin etsia yhtenevaisia teemoja, joihin olisi hyva
pureutua viela syvallisemmin haastattelemalla alan ammattilaisia. Kyselylomakkeiden
vastauksista esiin nousi selkeasti kolme teemaa. Tydergonomia, tydhyvinvointi ja audi-
toinnit. Naiden ymparille alettiinkin rakentaa teemahaastattelua lisaten mukaan myos ky-
symyksia, jotka ilmenivat haastatteluun osallistuneiden henkildjen omista vastauslomak-

keista. Suurimmassa osassa haastatteluja lapi kaytiinkin:

o Tydergonomiaa, sen haasteita ja miten sita voisi parantaa jatkossa etatdissa.

o Auditointeja, miksi ne tuottavat haasteita ja olisiko niihin jotain ratkaisuja.

e Tyodhyvinvointia, miten etatydt vaikuttavat eri yksildiden tydhyvinvointiin, mista
tama johtuu ja miten sitd voisi parantaa niiden henkildiden kohdalla, jolla vaikutus

on negatiivinen.

Nama haastattelut aloitettiin viikolta 34 eteenpain, ensimmaisena yritys A:n ostaja. Seu-
raavalla viikolla haastateltiin samaisen yrityksen myyjaa ja sita seuraavalla viikolla yritys
C:n ostajaa. Naiden jalkeen oli pieni tauko haastatteluiden osalta, ja seuraavat teema-
haastattelut kaytiinkin vasta viikolla 39 yritys B:n ostajan ja seuraavalla viikolla yritys D:n
ostajan kanssa. Haastatteluiden tulokset kerattiin ylos, jotta niitd voisi kayttaa tukena

lomakkeiden vastauksien analysoinnissa ja ratkaisujen kehittamisessa. Lisaksi apuna
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kaytettiin yritys E:n entista ostajaa, joka kommentoi seka kyselylomakkeen, ettd haastat-

teluiden vastauksia.
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5 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Lopullisiksi vastausluvuiksi tuli 17 ostajan lomakkeisiin ja 5 myyjan lomakkeisiin. Nama
luvut olivat hyvat, silla ne ylittivat etukateen asetetut minimivaatimukset, vaikka toki vas-
tauksia voisi aina olla enemman. Etenkin vastausprosenttiin voitiin olla erittain tyytyvai-
sid, sen ollessa hieman yli 70 %, varsinkin kun ottaa huomioon, etta yleisesti nettikyselyi-
den vastausprosentti on tata reilusti alhaisempi. Vaikka vastausten maaraan oltiin tyyty-
vaisia taman tutkimuksen osalta, on hyva ottaa huomioon vastauksia lukiessa, etta
otanta on kuitenkin pieni ja tdman takia joissain kohdissa vastauksia saattaa olla vain
yhdesta kahteen, joka voi antaa prosentuaaliseksi osuudeksi esimerkiksi 100 %, joka ei
puolestaan kuvaa todellista tilannetta. Tasta johtuen liian radikaaleja johtopaatoksia ei
kannata tehda tulosten pohjalta. Kaikki alla olevat vastaukset on saatu joko kyselylomak-

keista tai teemahaastatteluista.

Ostajan lomakkeeseen vastanneista 70,6 % toimiala oli teollisuus, 11,8 %:lla kauppa ja
samankokoisella prosentilla palvelut. Naiden liséksi julkisella sektorilla toimi 5,9 % vas-
tanneista. Ehdottomasti isoimpana paaasiallisena hankintakohteena oli raaka-aineet ja
materiaalit, joiden osuus oli 76,5 %. Taman liséksi palveluita hankki hieman vajaa kol-
mannes vastanneista ja investointihankintoja 17,6 %. Kokoluokaltaan suurissa yrityk-
sissa hankintatoimea suoritti ehdottomasti isompi osa vastanneista 76,5 %:lla ja pk-yri-
tyksissa eli henkildmaaraltaan alle 250 henkildn ja liikevaihdoltaan alle 50 miljoonan eu-
ron yrityksissa toimi loput. Paatdksentekokulttuuriltaan kyselyyn osallistuneiden yritykset
olivat suurimmaksi osaksi 58,8 %:lla pohjoismaisia, jonka lisdksi 23,5 %:lla se oli etela-
tai keskieurooppalainen ja 17,6 %:lla amerikkalainen. Yhdenkaan vastanneen yrityksen

paatoksentekokulttuuri ei ollut aasialainen.

Myyjan lomakkeesta puolestaan yli puolet vastanneista toimi teollisuuden alalla. Loput
vastanneista toimi joko IT-alalla tai logistiikka-alalla. Kaikkien vastanneiden yritys oli ko-
koluokaltaan suuri ja kulttuuriltaan suurimmaksi osaksi pohjoismaisia seka etela- ja kes-
kieurooppalaisia. Yksi vastanneista toimi amerikkalaisessa yrityksessa, eika kenenkaan
myyjankaan lomakkeeseen vastanneen yrityksen paatdksentekokulttuuri ollut aasialai-
nen. Liitteista 16ytyy taulukko, jossa on eritelty eri muuttujien prosentuaalinen vaikutus
kuhunkin vastaukseen, esimerkiksi kuinka monella prosentilla teollisen alan yrityksista

on asetettu pelisdantdja etatoihin (Liite 4).
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5.1 Etatyd tydyhteisona: tydvalineet ja pelisdannot

Tutkimuksen etaty6d tyoyhteisdssa -osiossa selvisi, ettad etatditad tekevilla on selkeasti
kolme tarkeinta tyovalinettd. Nama valineet ovat puhelin, jota kaikki vastanneet kayttivat
apuna etatdissa, sahkoposti, jota kaytti kaikki paitsi yksi, eli 94,1 % tahan kyselyyn vas-
tanneista, seka Microsoft Teams, jota kaytti 82,4 % vastanneista. Naiden kolmen tyova-
lineen lisaksi 35,3 % kaytti Skypea ja 5,9 % eli yksi henkild LifeSizea, joka on vastaa-

vanlainen ratkaisu kuin Teams ja Skype.

Vastanneista hieman yli puolelle yritys on asettanut joitain pelisaanttja koskemaan eta-
toita tekevia. Hieman vajaa puolet pitivat tata positiivisena asiana muun muassa siina
mielessa, etta yhteiset pelisaannot helpottavat kaikkien tekemista seka ohjaavat inmisia
tekemaan etatoita yhtenaisella toimintatavalla. Muutaman mielesta pelisaannailla ei ollut
juurikaan tai yhtaan vaikutusta etatydskentelyyn, ja yksi vastanneista oli sita mielta, etta
yrityksen pelisdannot ovat hankaloittaneet tyon tekoa. Toimialoittain vastaukset olivat
jakautuneet siten, ettad teollisilla aloilla oli asetettu vahemman pelisdantdja etatdiden
osalta, silla 42 % sellaisia oli asetettu, kun taas palvelualalla ja julkisella sektorilla kaikille
vastanneille oli asetettu edes jonkinnakdiset pelisdannét etatdiden osalta. Kaupallisella
alalla puolestaan vastaukset jakautuivat puoliksi. Yrityksen koko vaikutti pelisdantéjen
asettamiseen silla tavalla, etta pienissa ja keskisuurissa yrityksissa pelisaantdja ei ollut
asetettu vastanneiden keskuudessa, kun taas suurissa yrityksissa suurimmalla osalla ol
jonkin nakoiset pelisdanndot etatdihin. Yrityksen paatoksentekokulttuuri nékyi puolestaan
vastauksissa siten, ettd pohjoismaisissa yrityksissa puolelle oli asetettu pelisdantgja ja
puolelle ei. Etela- ja keskieurooppalaisissa vain neljannekselle oli asetettu jonkin nakai-

sia pelisdantoja. Amerikkalaisissa yrityksissa kaikille oli pelisaannot etatdihin.

5.2 Etatoiden vaikutus yleiseen tyoskentelyyn

Etatoiden vaikutuksesta yrityksen sisaiseen viestintaan vain yksi oli sita mielta, etta vai-
kutus on ollut positiivinen, silla heilla saanndllisten johtoryhman kyselytuntien johdosta
viestinta parani “kentan” ja johtoryhman valilla. Suurin osa oli sitd mielta, etta vaikutus ei
ole ollut merkittdva niin positiivisessa kuin negatiivisessakaan mielessa, sahkdisten va-

lineiden kuten puhelimen ja sahkdpostin kayttd on vain lisdantynyt. Osan mielesta
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vaikutus on kuitenkin ollut negatiivinen, silla hankinta on kuitenkin tarkea tukitoiminto
jokapaivaisessa tydskentelyssa, ja taten viestintd hankinnan, tuotannon ja tuotekehityk-
sen valilld on hankaloitunut. Muutenkin epavirallinen viestinta on vahentynyt tiedonkulun
siirryttya sahkdiseen muotoon, ja tata voidaan pitda negatiivisena puolena. Yhden vas-
tanneen tapauksessa etatdiden vaikutus yrityksen sisaiseen viestintaan on ollut seka
negatiivinen etta positiivinen siind mielessa, etta jotain tietoa jaa vaihtamatta, mutta toi-
saalta koko firman kattava infopalaveri on korvattu netissa olevalla videolla, jota vastan-
nut pitda jopa parempana kuin ennen etatdihin siirtymista pidettya pystypalaveria. Vas-
tanneiden mielesta tata sisaista viestintda voisi parantaa paasaantodisesti kolmella eri

tavalla:

o Lisdaamalla viikoittaisia palavereita esim. tuotannon, laadun ja hankintaosaston
kesken.

o Korostamalla eri osapuolten vastuita. Molemmat seka viestin lahettaja etta sen
vastaanottaja ovat vastuussa viestinnan onnistumisesta.

e Turhan viestinnan karsimisesta pois. Valttamatta ihan joka asiasta ei tarvitse lait-

taa viestia, ja taten ihmiset saavat tydrauhan tehda omia téitaan.

Jos virallinen viestinta ei ole muuttunut niin paljoa etatdéiden takia, niin ad hoc eli epavi-
rallinen/satunnainen viestintd on vahentynyt erittain paljon, minka johdosta 52,9 % vas-
tanneista onkin sitd mielta, ettad tydyhteisollisyys on asia, joka on hankaloitunut eniten.
Etatdiden takia kaikkia tydyhteison jasenia ei nae lainkaan, ja epavirallinen small talk on
vahentynyt oleellisesti niin yhteisten kahvi- ja lounastaukojen ohella kuin tydpisteiden
vieressakin. Tyérauha saattaa olla parempi, mutta epavirallisia juttutuokioitakin tarvitaan.
Hieman vajaan neljanneksen mielesta suurin vaikutus on ollut tydergonomiaan, silla suu-
rimmalla osalla ei ole kotonaan vastaavia puitteita kuin toimistolla. Ihmiset tekevat toita
muun muassa keittion poytien aaressa, jotka eivat vastaa toimistojen hyvia tyopoytia ja
—tuoleja. Lisaksi tydpisteen sovittaminen asuntoon voi olla itsessaankin haasteellista.
Kolmanneksi suurimmaksi haasteeksi koetaan ajankayttd, joka oli vajaalla viidennek-
sella eniten hankaloitunut osa-alue etatoissa. Tyopaivat helposti venyvat, ja tyd- seka
vapaa-ajan raja hamartyvat helposti. Viesteihin monesti vastaillaan viela illallakin. Nai-

den lisaksi yhden vastanneen mielesta tyon tehokkuus on hankaloitunut eniten.

Toimialoittain vastaukset olivat jakautuneet siten, etta teollisilla aloilla suurin vaikutus oli
ollut selkeasti tyoyhteisollisyyteen, silla nain vastasi yli puolet, jonka jalkeen tuli ajan-
kayttd 17 %:lla. Tydntekijoiden on pitanyt esimerkiksi opetella kdyttdmaan kalenteria uu-

della tavalla, sillda muuten ihmiset varaavat kalenterin tayteen palaveriaikoja yms., jolloin
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ei jaa aikaa omille téille yhtaan (Yritys A:n ostaja 2020). Ajankayttoé on vaikuttanut myés
toiseen osapuoleen siten, ettd myyntisykli on lyhentynyt huomattavasti. Tapaamisten va-
lilld on saattanut olla ennen monta viikkoa, mutta nyt seuraavaa tapaamista voidaan koit-
taa saada muutaman paivan paahan. (Yritys A:n myyja 2020.) Lisaksi etana olo on ha-
martanyt tyo- ja vapaa-ajan valista rajaa. Suurimmalle osalle ihmisista tama vaikutus on
negatiivinen, silla tydpaivat saattavat helposti pidentya ja mielentilaa on useimmille vai-
kea vaihtaa toista vapaalle, jos on jo valmiiksi kotona tai esimerkiksi moékilla. Normaalissa
toimistotydssa mielentila vaihtuu helposti toistd vapaalle kotimatkan aikana, kun ehtii
hieman nollata ja miettia esimerkiksi, mita pitaisi laittaa ruuaksi. Téama ei kuinkaan on-
nistu ihan niin helposti, jos on jo kotona ja pitda vain sulkea tietokone. (Yritys A:n ostaja
2020.) Myos tydergonomia on hankaloitunut 17 %:lla ja pienimmalla osuudella tyon te-

hokkuus, kuten alla olevasta kuvasta voi ndhda (Kuva 3).

Mika osa-alue on hankaloitunut eniten etatdiden johdosta?

17 vastausta

@ Tyshyvinvointi

® Tyoyhteisdllisyys
Tydn tehokkuus

@ Ajankayits

@® Tyoergonomia

Kuva 3. Mika osa-alue yleisesti ottaen on hankaloitunut eniten etatéiden johdosta?

Kaupallisella alalla vastaukset olivat jakautuneet puoliksi tydyhteisdllisyyden ja ajankay-
ton valilla, palvelualalla eniten hankaloitunut osa-alue oli ergonomia ja julkisella sektorilla
puolestaan tydyhteisollisyys. Paaasiallisen hankintakohteen ndkodkulmasta kaikilla vas-
tanneilla eniten oli hankaloitunut tydyhteisollisyys, oli sitten hankintakohde investoinnit,
raaka-aineet tai palvelut, ja toisena tuli ergonomia. Yritysten kokoluokissa ajankaytto oli
isoin haaste pienilla ja keskisuurilla yrityksilla, kun taas tyOyhteisollisyys suurilla yrityk-
silla. Paatoksentekokulttuuri puolestaan vaikutti vastauksiin silla tavoin, etta pohjoismai-
silla yrityksilld eniten hankaloitunut osa-alue oli ergonomia, kun taas etela- ja keskieu-
rooppalaisilla seka amerikkalaisilla yrityksilla se oli tyoyhteisollisyys.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jukka Inkari



30

5.3 Etatoiden vaikutus hankintatoimen johtamiseen

Hankintatoimen johtamisen nakoékulmasta katsottuna ehdottomasti suurin vaikutus eta-
toilla oli kehityskeskusteluihin ynna muihin esimies — alainen tyéskentelyyn, silla yli puo-
let vastanneista oli valinnut tdman. Sahkoisten kommunikaatiovalineiden kautta ei kaikki
reaktiot ja tunteet yms. vality, eikd se tunnu niin sujuvalta ja luottamusta herattavalta,
mika hankaloittaa esimerkiksi kehityskeskusteluita. Taman lisdksi etdna oleminen ai-
heuttaa sen, ettei esimiesta tai alaista pysty tapaamaan niin usein. Toisaalta yhden vas-
tanneen mukaan luottamus johdon ja tyontekijdiden valilla on parantunut, joka on posti-
viinen asia. Toisena suurena osa-alueena oli tydn ohjaus, johon etatyét olivat vaikutta-
neet 38,6 % vastanneista. Kehitysprojekteja on vaikea ohjata etdna, ja muutenkin oh-
jausta pitaa tehda puhelimen, sdhkdpostin tai muiden valineiden kautta, jolla on saman-
kaltainen vaikutus kuin esimies — alainen tydskentelyssakin. My6s budjetin seuranta ja
tavoiteseuranta ovat muuttuneet ihmisten siirryttya pois toimistolta, ja 14,3 % kokikin ta-
man olleen suurin muutos nadista. Yhden vastanneen mielestd muutos oli kuitenkin posi-
tiivinen, silla erindisten raportointitydkalujen kaytté on vain tehostunut, silla etana pide-
taan vahemman raportointikokouksia yms. Lisaksi yhden vastanneen mukaan etatailla

ei ole ollut mitdan vaikutusta naihin osa-alueisiin (Kuva 4).

Mihin osa-alueesen etatoilla on ollut suurin vaikutus

14 vastausta

@ Tyon chjaus

@ Kehityskeskustelut ym. esimies-alainen
tyskentely
Hankintastrategia ja budjetointi

@ Budijetin - ja tavoiteseuranta

Kuva 4. Mihin johtamisen osa-alueeseen etatdilla on ollut suurin vaikutus?

Toimialoittain kehityskeskustelut tuottivat isoimman haasteen teollisella- ja palvelualalla,

kun taas julkisella sektorilla se oli tydbn ohjaus. Kaupallisella alalla vastaukset olivat
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jakautuneet puoliksi tydn ohjauksen ja budjetin seurannan kesken. Paaasiallisen han-
kintakohteen nakokulmasta ei ollut valia, mita hankittiin, silla kaikilla hankintakohteilla
kehityskeskustelut tuottivat isoimmat haasteet. Mydskaan silla ei ollut valia, oliko yrityk-
sen paatoksentekokulttuuri pohjoismainen vai etela- tai keskieurooppalainen, silla sa-
mainen kehityskeskustelu tuotti naissakin suurimmat ongelmat. Amerikkalaisissa yrityk-
sissa vastaukset puolestaan olivat jakautuneet tasan tydn ohjauksen seka kehityskes-
kusteluiden valille. Yrityksen kokokin vaikutti vastauksiin, silla pk-yrityksilla vastaukset
olivat jakautuneet tasaisesti ohjauksen, kehityskeskusteluiden ja budjetin seurannan va-
lille, kun taas suurissa yrityksissa selkeasti yli 50 % vastanneista kehityskeskusteluihin

oli etataoilla ollut suurin vaikutus.

5.4 Etatdiden vaikutus hankintaprosessiin

Hankintaprosessi itsessaan on 58,8 % mielesta hankaloitunut vahan etatéiden takia, va-
han yli neljanneksen mielesta ei yhtdan ja noin kymmenyksen mielesta jonkin verran.
Yksikdan vastaajista ei ole kokenut hankintaprosessin hankaloituneen sen kummemmin

etatoista johtuen. Suuruusluokat havainnollistuvat hyvin alla olevassa kuvassa (Kuva 5).

Kuinka paljon hankinnat kokonaisuudessaan ovat hankaloituneet etatdista johtuen?

17 vastausta

@ Ei yhtaan

® Vvihan
Jonkin verran

@ Paljon

@ Erittain paljon

Kuva 5. Kuinka paljon hankinnat kokonaisuudessaan ovat hankaloituneet etatoiden ta-
kia?

Vastaukset eivat eronneet juurikaan toimialasta tai paaasiallisesta hankintakohteesta

riippuen, vaan suurimman osan mielestd hankinnat olivat kokonaisuudessaan
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hankaloituneet vahan. Samoin oli suurten yritysten seka pohjoismaisten ja amerikkalais-
ten yrityksen kohdilla, kun taas pk-yrityksissa seka etela- ja keskieurooppalaisissa yri-

tyksissa suurin osa ei kokenut hankintojen hankaloituneen ollenkaan.

Itse prosessin vaiheista eniten haasteita etdna oleminen on aiheuttanut sopimusneuvot-
teluihin ja sopimusten tekoon. 41,2 % vastanneista oli tata mielta, silla neuvottelutilan-
teet, asioiden valmistelu ja koordinointi sekd sopimuksen haltuunottovaihe toimittajan
kanssa on parempi tehda fyysisesti tapaamalla toinen ihminen kuin etand. Tama oli nah-
tavissa myos vertaillessa toimialoja, hankintakohteita, yritysten kokoja ja paatoksente-
kokulttuuria, silla se oli suurimmalla osalla, joko yksin sopimusneuvottelut tai ne olivat
ainakin yhtena suurimmista vaihtoehdoista, poikkeuksena kaupallinen ja julkinen ala,

jossa esikarsinta naytteli merkittavaa roolia.

Toiseksi suurimpana asiana tulee 23,5 % seka tarvekartoitus ja ostospesifikaatioiden
maarittely etta toimittajamarkkinoiden analysointi ja esikarsinta. Nama kaksi kategoriaa
muodostavat yhdessa hieman vajaan puolet koko osuudesta. Yhdella vastanneesta tar-
vekartoitus ja ostospesifikaatioiden maarittely on ollut suurin haaste, silla he ovat otta-
neet uuden toiminnanohjausjarjestelman kayttoonsa ja tahan oleellisesti liittyy omat on-
gelmansa. Lisaksi tiedonkulku yrityksen sisalla on osalla hankaloitunut etatoista johtuen,
ja taman takia muuttuvat tuotannon tarpeet ja niistda kommunikointi on tuottanut haas-
teita. Muutenkin kun kaikki tahot ovat paikalla, niin pienetkin kysymykset ja toimeksian-

not ovat olleet helppoja toteuttaa. Tama ei pade, kun ollaan etana.

5.5 Auditoinnit ongelmakohtana

Tarjousten vertailu ja arviointi -kohta, joka siséltdd mahdolliset auditoinnit, oli 11,8 %
mielestd hankaloitunut eniten, mutta muidenkin kategorioiden vastausten yhteydessa
mainittiin auditointien tuottavan haasteita. Auditoinneissa keskitytddn myds paljon vas-
tapuolen olemukseen ja miten han kayttaytyy. Tatad on vaikea aistia ruudun valityksella
(Yritys C:n ostaja, 2020). Siispa toimittajan laadun varmistaminen on osittain mahdotonta
varmistaa etana. Taman takia monet eivat olekaan suorittaneet auditointeja nyt korona-
aikaan, kun ei yksinkertaisesti ole mahdollista vierailla tehtailla ynnad muissa auditointeja
vaativissa paikoissa. Yhden vastanneen mielesta etdauditoinnit tuntuvat kaukaiselta ide-
alta, eika se olisi varmasti kustannustehokasta. Toisen mielesta etana voi tutustua ihmi-
siin ja yrityksen taloudellisiin lukuihin muttei sen syvemmin. Seka kyselylomakkeiden

vastauksissa ettd teemahaastatteluissa tuli kuitenkin esille ratkaisuja, miten auditoinnit
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voisi tehda, jos itse ei paase paikanpaalle vierailemaan. Nama ratkaisut voidaan jakaa

karkeasti kolmeen kategoriaan:

e Auditointi videon valityksella

O

Erikseen otetut videot ja kuvat. Sopii myds hyvin expeditingiin eli tuotteen
valmistuksen seurantaan muun muassa projektiluontoisissa hankin-
noissa. Talla tarkoitetaan siis sitd, miten esimerkiksi valmistaessa isoa
laitetta, joka tehdaan yksilollisesti yrityksen tarpeisiin, sen edistymisesta
otetaan kuvia, jotta hankkiva yritys pystyy seuraamaan projektin kulkua ja
ollaanko aikataulussa. (Yritys D:n ostaja 2020.)

Live-videon avulla.

Etukateen taytetyilla lomakkeilla, joita kdydaan lapi videon valityksella pa-
laverissa (Yritys C:n ostaja 2020).

Videoauditoinneissa pitda kuitenkin ottaa huomioon, etta joitain yksityis-
kohtia on helppo jattdad kuvaamatta tai peittdd, jos sellaiseen on tar-
vetta(Yritys A:n ostaja, 2020). Tata voidaan toki ehkaista erilaisilla sopi-
muskohdilla (Yritys E:n ostaja 2020).

¢ Auditointi kdyttaen kolmatta osapuolta eli konsulttiyritysta

O

Tallaisessa ratkaisussa pitda olla tarkka konsulttiyrityksen valinnassa
seka yrityksen koulutuksessa/briiffauksessa, jotta auditointi on halutun ta-
soista ja tarkkuudeltaan oikeanlaista, seka yritysten arvot kohtaavat. Kon-
sulttiyrityksen track-record eli saavutukset ja aikaisempien yhteistyo-
kumppaneiden mielipiteet kannattaa selvittda valintaa tehdessa. (Yritys
B:n ostaja 2020.)

e Auditointi kayttaen hyvaksi omaa yritysta.

O

Tassa tapauksessa yrityksen pitaa olla tarpeeksi iso seka kansainvalinen,
jotta tama voisi toimia. Kaytannossa kaytetadan hyvaksi joko oman yrityk-
sen muiden maiden hankintapuolen henkiléstda, vaikka sopimukset kir-
joitetaan itse tai sitten koulutetaan toisen maan joku sopiva tyéntekija hoi-
tamaan tdma auditointi, jos kyseisessa maassa ei ole esimerkiksi hankin-

taorganisaatiota. (Yritys B:n ostaja 2020.)

Nama vastausten erot ja etenkin sopimusneuvotteluiden suuren prosentuaalisen osuu-

den nakee hyvin alla olevasta kuvasta (Kuva 6).
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Mik& prosessin vaihe on hankaloitunut eniten?

17 vastausta

@ Tarvekartoitus ja ostospesifikaatioiden
madrittely

@ Toimittajamarkkinoiden analysointi ja
esikarsinta
Tieto-/tarjouspyyntéjen |&hetys

@ Tarjousten vertailu ja arviointi; sisIta3
mahdolliset auditoinnit

@ Sopimusneuvottelut ja sopimusten teko

@ Suhteen hallinta; kotiinkutsut, laatu-/
toimitusvarmuusseuranta ja reklamaatiot

Kuva 6. Mika hankintaprosessin vaihe on hankaloitunut eniten etatdista johtuen?

5.6 Myynnin nakodkulma

Myynnin nakokulmasta puolestaan tydskentely kokonaisuudessaan on hankaloitunut 40
% mielesta jonkin verran, joka on huomattavasti isompi prosentti kuin ostajien mielesta.
Prosentuaalisesti sama maara on kokenut myynnin hankaloituneen vahan ja yhden vas-
tanneen mielesta erittdin paljon. Se, minkalaisessa yrityksessa vastanneet toimivat, ei
nayttanyt olevan merkittava tekija naiden vastausten kannalta. Kaikkien vastanneiden
mielesta tapaaminen ja asiakastarpeiden kartoitus oli hankaloitunut eniten myyntipro-
sessin vaiheista. Tama johtui siita, ettd tdma vaihe edellyttda fyysista kontaktia, jota
etdnd ei pysty saamaan. Muutenkin rennompi kanssakdyminen toisen osapuolen
kanssa, esimerkiksi lounaalla kdyminen, on jaanyt pois, joka tekee sen, ettei niin syvaa
yhteyttad paase syntymaan eika opi tuntemaan toista niin hyvin. Yleisesti ottaen teknolo-
gia ei vain pysty viela vastaamaan samaa asiaa kuin henkildkohtainen kanssakayminen.
Lomakkeeseen vastanneista hieman yli puolen mielestd kanssakdyminen ostajan
kanssa oli hankaloitunut jonkin verran ja loppujen mielestd vahan. Hankaloitumisen
syyna on juurikin tuo, ettei toista paase ndkemaan kasvokkain ja tdman takia jaa paljon
havainnoimatta, kun ei nde toisen olemusta, ilmeita ja eleitd yms. tunnepuolta niin hyvin.
Etenkin neuvottelut ovat tdman takia hankaloituneet. Ratkaisuna tdhan on erilaisten di-
gitaalisten laitteiden apuna kaytto, kuten Teams, mutta tama ei kuitenkaan vastaa sa-

massa tilassa olemista.
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5.7 Kehitysasiat

Etatdiden rajahdysmaisen lisdantymisen johdosta monet yritykset ovat kehittaneet eri-
naisia uusia toimintatapoja ja kaytantoja edesauttamaan etana tydskentelya. Monien nai-
den toimintatapojen ja kaytantdjen tarkoituksena on koittaa tehda etana tydskentelysta
hieman “normaalimpaa” eli samanlaista kuin toimistolla tehdessa. Tama tarkoittaa eri-
naisten sosiaalisten kanssakaymisten simulointia verkon valityksella esimerkiksi Teams-
kahvitteluilla, joissa tydkavereiden kanssa voidaan kdyda vapaamuotoisempaa keskus-
telua ilman kummempaa agendaa. Naita jarjestetdan usein vain kerran viikossa, ja kes-
toltaan ne ovat noin 30-40 minuuttia pitkid. Lisdksi muutkin kokoukset jarjestetdan etana,
mutta erdalla vastanneista on sovittu paiva, jolloin kaikki ovat lasna tydpaikalla, jolloin
voidaan tehda yhdessa kehitystydta ja katsoa, ettéd se menee eteenpain. Muutenkin tyo-
kalujen kayttda on kehitetty neuvotteluihin, tapaamisiin seké erilaisia virtuaalisia tapoja
hoitaa markkinavuoropuheluja. Hankintaprosessin sahkdistamista on yleisesti laajen-
nettu ja yhdelld vastanneista on kehitetty myds virtuaalisia auditointeja. Yrityksilld on
my0s tullut esiin etatydpisteiden ergonomian parantamista seka erilaisten toimittaja-ar-

viointi ja riskityokalujen kehitysta edelleen, mutta naihin ei ole vield paneuduttu.

Asiat, joita pitaisi vield kehittaa, liittyvat pitkalti ergonomiaan seka teknologiaan. Parem-
pia laitteita, kuten isompia nayttdja, tulostimia ja skannereita kaivattaisiin myds kotiin.
Naiden lisaksi nettiyhteyksiinkin tulisi panostaa enemman seka siihen, etta sovellukset
ja asiakirjat toimisivat kunnolla. Konkreettisten asioiden lisdksi kehitysta vaatisi myos
muun muassa johtaminen etatdissa. Talla tarkoitetaan sita, miten luottamus pitaisi saada
toimimaan kumpaankin suuntaan. Yleisesti ottaen vastaajat olivat kuitenkin olleet posi-
tiivisesti yllattyneita tasta etatydrupeamasta. Siirtyminen etatéihin on ainakin osalla su-
junut jopa yllattdvan kivuttomasti. Tyd on tehostunut, kun tydmatkoilta on saastytty. Li-
saksi yritykset ja yksilot ovat huomanneet, kuinka hyvin etana tyoskentely toimii. “Etatyo

on uusi normaali” (Yritys E:n ostaja).
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6 JOHTOPAATOKSET JA YHTEENVETO

Tyon tarkoituksena oli kartoittaa haasteita, joita hankintapuolen henkildsté kohtaa teh-
dessaan etatoita. Koska juuri aiheeseen liittyvia aiempia tutkimuksia ei ole, on tutkimus-
ten tulosten vertaaminen aikaisempaan kirjallisuuteen ynna muuhun vastaavaan osittain
haastavaa. Tama onnistuu alueissa, joissa haasteita kohtaavat lahestulkoon kaikki eta-
toita tekevat, mutta kasiteltdessa hankintaprosessin haasteita, tama vertailu ei onnistu.
Lisaksi, kuten jo mainittiin, vaikka vastausten maaraan oltiin tyytyvaisia taman tyén kan-
nalta, ei otannan pienuuden takia liian radikaaleja johtopaatoksia kannata tehda. Tama
patee erityisesti, kun vastauksia aletaan pilkkomaan pienempiin osiin, esimerkiksi toi-
mialan tai yrityksen paatoksentekokulttuurin vaikutuksesta vastauksiin. Johtopaatokset
on pyritty tekemaan vain alueista, joista vastausmaara antaa sellaisia tehda vaaristele-
matta kovin paljoa todellista tilannetta. Muissa kohdissa vastauksia on pyritty niputta-
maan yhteen mahdollisimman hyvin, esimerkiksi, jos vastanneista vain yksi on pohjois-
mainen ja yksi etela- tai keskieurooppalainen, on ndma vastaukset niputettu yhteen ylei-

sesti eurooppalaisina.

6.1 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimusta voidaan pitaa yleisesti ottaen erittain luotettavana. Kaikki vastanneista toimi-
vat joko hankintapuolella tai myyntitehtavissa, ja suurimmalla osalla vastanneista oli
usean vuoden tyOkokemus kyseisesta tyotehtavasta. Lisaksi monet vastanneista toimi-
vat esimiestehtavissa, joka teki tutkimuksesta laajemman. Kaikki vastanneista olivat teh-
neet etatdita tdman koronapandemian takia, joka oli ehdoton vaatimus vastauksille. Li-
saksi vastausten maara oli kattava, ja vastauksia saatiin laajalti eri toimialoilta, hankin-
takohteiden, yrityksen koon seka organisaation paatoksentekokulttuurin mukaan. Myos
yksilohaastattelut toivat luotettavuutta talle tutkimukselle tdydentamalla kyselyn epasel-
vyyksia ja muutenkin vahvistamalla johtopaatoksia, mita lomakkeen vastauksista pystyi
tekemaan. Haastatteluiden paapointit kirjoitettiin ylos niiden aikana seka valittomasti
haastatteluiden jalkeen, joten tietoa ei juurikaan jadnyt uupumaan. Nama haastattelut
toivat myds uusia nakdkulmia joihinkin ongelmiin, joita etatdissa esiintyy seka ratkaisu-

mahdollisuuksia naihin.
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6.2 Johtopaatdksia tutkimuksen tuloksista

Yleisesti ottaen pelisdantdjen asettamisella huomattiin yhtenevaisyyksia taman tutki-
muksen tulosten seka jo ennen kootun datan kanssa. Tutkimuksessa hieman yli puolelle
oli asetettu pelisaantdja etatdiden osalta, ja muutenkin vain yksi vastanneista koki taman
negatiivisena asiana. Pelisdannét asetetaan kuitenkin edistdmaan tyontekoa, luomaan
yhtenevaisia linjauksia ja lisdamaan luottamusta. Taman takia ei ole ihmekaan, etta suu-
rimmalla osalla vastanneista ei ollut mitdan tata vastaan, silla parantaahan tama etatyo-
kokemusta niin tydntekijan kuin tydnantajankin nakdkulmasta olettaen, etta pelisdannot
ovat asetettu jarkevasti. Uutena tietona kuitenkin tutkimuksen myota tuli, ettd suurissa
yrityksissa asetetaan paljon enemman ja suuremmalla prosentilla pelisdantoja etatoita
tekeville kuin pienissa ja keskisuurissa yrityksissa. Myds se, ettd amerikkalaisissa yrityk-
sissa saantdja asetetaan helpommin kuin eurooppalaisissa, oli uusi puoli. Turhan radi-
kaaleja spekulaatioita on turha tehda, mista tdma johtuu, mutta oletettavasti pienem-
missa organisaatioissa kommunikaatio sujuu helpommin muun muassa johdon ja alais-
ten valilla, kun ei ole niin montaa henkil6a tassa ketjussa, ja tdman takia sita ei olla koettu
tarpeelliseksi. Lisaksi pienissa yrityksissa tata pelisdantdjen asettamista ei ole valtta-
matta edes ajateltu. Toisena merkittavana asiana yrityksen paatoksentekokulttuuri vai-
kuttaa selkeasti tahan, asetetaanko pelisaantgja vai ei, kuten tutkimuksesta voitiin huo-
mata. Jos nailla kahdella osa-alueilla oli vaikutusta siihen, asetetaanko pelisaantoja vai
ei, mielenkiintoista oli myds se, etta yrityksen toimialaa voidaan pitaa suhteellisen irrele-
vanttina tekijana. Koska tata pelisdantdjen asettamista pidettiin yleisesti hyvana asiana
ja sen on huomattu edistavan toimintaa, kannattaa yritysten tulevaisuudessakin suunni-
tella sdannaot hyvin, ennen kuin tyontekijat pistetaan etatdihin. Joka ikista asiaa ei tosin
kannata maaritella, vaan antaa yleiset raamit ja sen jalkeen tiimien itse sopia, miten nai-

hin raameihin parhaiten paastaan ja tavoitteet saadaan toteutettua.

My0s etatdiden vaikutuksesta tybaikaan seka ajankayttoon voitiin nahda yhtalaisyyksia
aiempien tutkimusten seka yleisen teorian kanssa. Yleisesti ottaen etaty6t ovat siis vai-
kuttaneet tyOaikaan, silla kotona tehtava tyd on muuttanut taysin toimintatapoja. Tassa
tutkimuksessa huomattiin kuitenkin, ettéd tdma on hyvin yksilokohtaista. Osalle ihmisista
on todella vaikeaa vaihtaa toista vapaalle, kun taas toisilla tdma mielentilan muutos kay
valittdomasti. Ihmisen luonteen lisaksi on kylla olemassa ratkaisuja, jotka auttavat tahan
mielentilamuutokseen, jota jokainen voi kayttaa hyddyksi. Ensinnakin tulisi pitda kiinni

tydajoista ja tehda téita niin kuin toimistollakin tehtaisiin. Konetta ei avata illalla tai lomalla

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jukka Inkari



38

olessa, jollei ole aivan pakottavaa tarvetta siihen. Toiseksi heti ty6t lopetettua tekee jo-
tain taysin muuta, mielellaan fyysista toimintaa. Jos kay esimerkiksi lenkilla heti tdiden
jalkeen, auttaa se hyvin vaihtamaan t6ista vapaalle. Kolmanneksi kirjoittaa kaiken ylos.
Tyobasioita jaa helposti pohtimaan mydés tydajan ulkopuolella. Esimerkiksi illalla saattaa
muistua mieleen, etta olisi pitanyt vastata johonkin sahkopostiin tai tehda jokin muu asia.
Kun kirjoittaa kaiken yl6s, tietda, mita on tehnyt ja mita ei, esim. tassa tapauksessa, etta
pitdad lahettaa kyseinen sahkoposti, Lisaksi tietaa, etta kaikki vaadittavat asiat on tehty,
kun ne on heti kirjoitettu yl6s. Tama helpottaa siihen, ettei asioita jaa pohtimaan tybajan
ulkopuolella, kun tietda, ettd kaikki tarvittava tieto on tallessa jossain tekstina, kun sita

seuraavaksi tarvitsee.

Kaksi osa-aluetta, jossa tama tutkimus kuitenkin poikkesi selkeasti aiemmasta teoriasta
ja tutkimuksista, oli tydyhteisollisyys ja tydergonomia. Vaikka seka tassa tutkimuksessa
ettd muissa aiheeseen liittyvissa teksteissa molemmat havaittiin selkeasti ongelmakoh-
teiksi etatdissa, niiden suhteet olivat erilaiset. Talla tarkoitetaan sita, ettd aiemman teo-
rian pohjalta tydergonomia koettiin isommaksi haasteeksi kuin tydyhteisollisyys, kun taas
taman tutkimuksen vastanneiden mielesta asia oli juuri painvastoin, silla yli puolet vas-
tasivat isoimmaksi ongelmaksi tydyhteisollisyyden ja vain reilut 20 % ergonomian. Toisin
kuin Isku Yhtyman tekemassa tutkimuksessa, tdhan tutkimukseen vastanneet olivat kiin-
nittdneet enemman huomiota tybéergonomiaan tai ainakin suuri osa yritti jollain tavalla
parantaa sita, kuten taukoliikunnalla joko omatoimisesti tai hr-puolen ohjeiden mukaan.
Tama huomattiin etenkin yksildhaastatteluita suorittaessa. Huomioon tulee kuitenkin ot-
taa, etta tassa tutkimuksessa kysymykset oli muotoiltu siten, ettd vastaus voitiin antaa
vain yhteen vaihtoehtoon, jolla oli ollut suurin vaikutus. Taman takia taytta vertailua aiem-
piin tutkimuksiin on vaikea tehda, silla ei varmasti voida sanoa, etteivatko vaikka kaikki
olisi kokeneet ergonomian haasteeksi etatdissa, mutta se ei vain sattunut olemaan isoin
haaste. Tama on kuitenkin haaste, jota ei ole kovin helppoa korjata. Tyopisteita ei kui-
tenkaan saa etana yhta hyviksi kun toimistolla, ellei ole itse valmis panostamaan huo-
mattavia summia kunnon ty6tuoliin, tydpdytaan ja muuhun tarvittavaan. Tottakai se hel-
pottaa, jos toimistolta saa ottaa mukaan esimerkiksi lisanaytt6ja, mutta se ei kuitenkaan
vastaa taytta tyopistetta. Vaihtoehdoiksi siis 1ahinna jaa erinainen taukoliikunta, jolla py-
ritdan kompensoimaan huonompaa tyopistettd. Tama taukoliikunta voi olla esimerkiksi
vain silloin talléin portaiden kaveleminen edestakaisin, jotta saa hieman liikuntaa. Toi-
saalta omatoimisesti useat ihmiset eivat varmasti tallaista tee, joten parempi vaihtoehto
olisi henkiléstdpuolen ohjaama taukoliikunta aina saanndllisin valiajoin. Taman voisi si-

toa myos etatoitd koskeviin pelisdantdihin, jolloin esimerkiksi oltaisiin sovittu, etta
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muutaman kerran paivassa aina tiettyna aikoina olisi pieni ohjattu taukoliikunta. Tama
takaisi sen, etta kaikki osallistuisivat eika tulisi paallekkaisyyksia esimerkiksi palavereita

samaan aikaan.

Tyoyhteisollisyys on puolestaan asia, joka aiheeseen liittyvassa kirjallisuudessa sivute-
taan helposti tai se kaydaan lapi nopeasti ja ylimalkaisesti. Esimerkiksi vuoden 2020
Rakennuslehden numero 31 olevassa artikkelissa, joka koskee etatdita, yhteiséllisyys
on kayty lapi kdytanndssa yhdella lauseella. Tama on mielenkiintoista, silla tama tutki-
mus puolestaan osoitti yhteisollisyyden olevan isoin haaste etatdissa yleisesti ottaen
eika vain pieni sivuseikka, joka voidaan ohittaa helposti. Tyoyhteisollisyys ei mydskaan
rajoittunut vain oman yrityksen sisaan, vaan se on vaikuttanut myds toimittajasuhteisiin.
Osa toimittajista on ollut hyvin muutenkin yhteydessa etatyon aikana ja kaynyt myoés va-
paampaa keskustelua, kun taas osa toimittajista on vain kaynyt pakolliset asiat lapi, ja
tasta on saattanut valittya sellainen vaikutus, ettei yhteistydkumppanuus ole toiselle niin
tarkea. Tyoyhteisollisyytta tuskin voidaan saada samalle tasolle, mita se toimistolla olisi,
silla fyysista kanssakaymista on mahdoton jaljitelld sahkdisten valineiden avulla. Muu-
tenkin arkiasioiden puhumiseen esimerkiksi sdhkopostin tai Teamsin valityksella on pal-
jon isompi kynnys, kuin mita olisi, jos nakisi tydkaverin esimerkiksi toimiston taukotilassa.
Lahimmaksi tata paastaan kuitenkin varmasti juuri nailla Teams-kahvitteluilla, mita jotkin
kyselyyn vastanneet yritykset olivatkin ottaneet jo kayttoon. Nailla tarkoitetaan siis sovit-
tuja Teams-palavereja, joissa ei ole mitdan virallista agendaa, vaan keskustellaan kai-
kista arkipaivan asioista. Tallaisia virtuaalikahvitteluja voidaan pitda yrityksen ja sen
tydntekijoista riippuen yhdestd muutamaan kertaan viikossa. Téallaisia hieman epaviralli-
sempia palavereita on hyva pitdd myos toimittajien kanssa. Naissa kuitenkin aiheiden
tulisi liittya ainakin osittain jollain tavalla toihin. Voidaan esimerkiksi keskustella ajankoh-

taisista markkinauutisista yleisesti.

Etana tehtavista kehityskeskusteluista tai sopimusneuvotteluista ei juurikaan ole aikai-
sempia tutkimuksia. Taman kyselyn vastausten perusteella voidaan kuitenkin todeta,
ettd ongelmat ndissad kahdessa osa-alueessa johtuvat fyysisen kontaktin puutteesta.
Tama puoltaa Riikka Happosen kirjoitusta etana johtamisesta. Niin kehityskeskusteluita
kuin sopimusneuvotteluita voidaan sinansa kayda kylla etana esimerkiksi videon valityk-
sella. Esimerkiksi yksinkertaiset neuvottelut, joilla ei ole suurta painoarvoa, voidaan hy-
vin pitaa nain, mutta ruudun kautta etenkin ilmeet, eleet ja tunteet eivat vality niin hyvin
tai ollenkaan, toisin kuin fyysisessa tapaamisessa valittyisi. Tama tuo esiin ongelmia

etenkin, jos kyseessd on tarkedmpi tapaaminen, kuten vuosineuvottelut. Naissa
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kahdessa tapaamisessa nimittain saadaan paljon esiin mys toisen osapuolen sanatto-
masta kommunikaatiosta. Tama patee myds auditointeihin, joka on myds iso ongelma-
alue etdna olemisessa hankintapuolen nakdékulmasta. Auditointeja onkin kayty jo lapi
aiemmin, ja miten ne voitaisiin hoitaa etana eli videon valityksella kayttden kolmansia
osapuolia tai kayttden omaa organisaatiota hyvaksi. Paras ratkaisu saattaisi olla myds
jotain naiden valilta tai yhdistelemalla eri menetelmia. Esimerkkina voisi olla, etta audi-
toinnit tehdaan ensin videon valityksella, jonka perusteella sopimus solmitaan, ja myo-
hemmin kdydaan itse tai kolmas osapuoli kdy auditoimassa toimittajan. Sopimukseen
voidaan tallaisessa tilanteessa kirjoittaa erillinen kohta, jossa luetellaan mahdolliset ran-
gaistukset sopimusrikkeesta, jos videot eivat vastaa mydhempaa auditointia. Lisaksi
myyjan kannalta myos ensitapaamiset hankaloituvat taman fyysisen kontaktin puutteen
takia. Tama on vaihe, joka ostajalle ei ole niin merkittdva, mutta myyjan on vaikea paasta
prosessissaan eteenpain, ellei tdma vaihe onnistu, ja on sen takia kriittinen. Ostajan kan-
nalta myds saattaa jokin hyva ostomahdollisuus jadda valista, jos myyja ei pysty tuo-
maan itsedan esiin riittdvan hyvin ensitapaamisessa. Tatakin voidaan koittaa ratkaista

videon valityksella.

6.3 Jatkotutkimusmahdollisuudet

Jatkotutkimus aiheesta kannattaa ehdottomasti suorittaa. Hankinnat nayttelevat merkit-
tavaa roolia yritysten toiminnassa, jonka takia tyon toimivuuden ja tuottavuuden paran-
taminen on iso lisa organisaatiolle. Tutkimuksia hankintapuolen etdkokemuksista on hy-
vin niukasti, ja taman takia tallakin tyolla saatiin vain yleinen pintaraapaisu siihen, mil-
laista ostohenkildiden tyoskentely etana on, millaisia kokemuksia se on tuonut ja minka-
laisia haasteita on tullut vastaan. Kyselyyn vastanneet saivat yhteenvedon vastauksista,
jonka avulla he voivat kehittdd tydskentelya ainakin yleisella tasolla, mutta tarkemmin
mihinkaan yksittaiseen ongelmaan ei oltu syvennytty, joten lisatutkimus olisi paikallaan.
Etenkin naita ihmisten valisid kommunikaatiotilanteita, joissa isoa roolia nayttelee toisen
osapuolen kehonkielen seka ilmeiden tulkinta, olisi hyva tutkia lisda. Minkalaisia ilmeita
ja tunteita pystytaan esimerkiksi sopimusneuvotteluissa tai kehityskeskusteluissa havait-
semaa helposti videon valityksella ja mita ei pystyta seka tietenkin, miten tatd ongelmaa
voitaisiin ratkaista. Olettaen, ettd naihin ongelmiin I6ydettaisiin ratkaisuja, helpottaisi se
suuresti jatkossa etana tydskentelevid hankintapuolen henkil6ita, mutta myds muissa
tyétehtavissa toimivia. Lisaksi yleiselld tasolla jatkotutkimusta voisi tehda siita, miksi yri-

tyksen suuruusluokka sekd paatdksentekokulttuuri vaikuttavat pelisdantdjen
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asettamiseen. Myods tyoyhteisollisyyden parantamismahdollisuuksia olisi hyva selvittaa
viela tarkemmin, silla se nousi tassa tutkimuksessa merkittdvaan asemaan ja on muu-
tenkin tarkea tekija, kun puhutaan yleisesti toimistolla tydskentelyn ja etatdiden eroista
seka naiden kahden eri muodon viihtyvyyksista. Jokainen kyselyyn vastannut oli sita
mielta, ettd etatydt tulevat jatkossa olemaan uusi normaali seka halusivat myos itse
tehda jatkossa t6itd etana. Tasta johtuen jatkotutkimukset aiheeseen liittyen ovat tar-
peellisia.
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Ostajan kyselylomake

Etatdiden haasteet (ostajan lomake)

Kyselyn tarkoituksa on kartoittaa yleisesti etatdiden tuomia haasteita hankinnoissa, ei
pelkdstdan nain korona-aikana. Tahdelld merkityt kohdat ovat pakollisia ja muut valinnaisia.
Toivon kuitenkin, ettd mahdollisimman moneen vastattaisiin.

*Pakollinen

Taustatiedot

1. Yrityksen nimi *

2. Toimiala*
Merkitse vain yksi soikio.

Teollisuus
Kauppa
Palvelu

Muu:

3. Paaasiallinen hankintakohde *

Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot.

|:| Investoinnit (koneet ja laitteet)

| | Raaka-aineet ja materiaalit

[ | Palvelut
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4. Yrityksen suuruusluckka *
Merkitse vain yksi soikio.

) Pk-yritys ( henkilomaaré alle 250, lis4ksi liikevaihto alle 50 miljoonaa EUR)

) Suuri yritys

5. Yrityksen paatoksentekokulttuuri *
Merkitse vain yksi soikio.

) Pohjoismainen
) Eteld- tai Keski-Eurooppalainen
) amerikkalainen

) Aasialainen

6. Yrityksen nimi saa esiintya opinnaytetydssa *
Merkitse vain yksi soikio.

O Kylla

) Ei

7. Yrityksen nimi saa esiintya vastaajille tehdyssa yhteenvedossa *
Merkitse vain yksi soikio.

O Kylla

) Ei

Etatyd tyoyhteisdssa
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8. Mité tydvalineita kaytat etatdissa? *

Valitse kaikki mitd kaytat. Jos vastasit muu, kerro mita.

Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot.

[ | Puhelin

| | sahkoposti
[ | Teams

| | Zoom
Muu: [

9.  Onko yrityksesi asettanut joitain peliséantdja etatdiden osalta *
Mahdolliset tuntien kirjaukset, yms,

Merkitse vain yksi soikio.

) Kylla
-]

10.  Jos vastasit kylla, millainen vaikutus nailla pelisaanndilla on ollut tydskentelyyn?

11, Mika vaikutus etatéilla on yrityksen sisaiseen viestintaan? Miksi jos ei ole? *

Esim. hankintapuoclen ja tuotannon valilla.
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12.  Miten yrityksen sisaista viestintaa voisi parantaa?

13. Mika ocsa-alue on hankaloitunut eniten etatdiden johdosta? *
Merkitse vain yksi soikio.

Tydhyvinvointi
Tydyhteisollisyys
Tyon tehokkuus
Ajankayttd

Tydergonomia

14, Miksi juuri tama asia on hankaloitunut eniten etatoiden takia?

Hankintatoimen johtaminen
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15.  Mihin osa-alueesen etatsilla on ollut suurin vaikutus
Merkitse vain yksi soikio.
) Tyon ohjaus
) Kehityskeskustelut ym. esimies-alainen tyoskentely

" Hankintastrategia ja budjetointi

') Budjetin - ja tavoiteseuranta

16. Miten tama csa-alue on muuttunut ja miksi?

Hankintaprosessi

17.  Kuinka paljon hankinnat kokcnaisuudessaan ovat hankaloituneet etatdista johtuen?

*

Merkitse vain yksi soikio.

) Ei yht&an

) Vahan

") Jonkin verran
) Paljon

) Erittéin paljon
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18. Mika prosessin vaihe on hankaloitunut eniten? *

Merkitse vain yksi soikio.

') Tarvekartoitus ja ostospesifikaatioiden maérittely

") Toimittajamarkkinoiden analysointi ja esikarsinta

) Tieto-/tarjouspyyntéjen lahetys

") Tarjousten vertailu ja arviointi; siséltdd mahdolliset auditoinnit
) Sopimusneuvottelut ja sopimusten teko

') suhteen hallinta; kotiinkutsut, laatu-/toimitusvarmuusseuranta ja reklamaatiot

19. Kerro tarkemmin muutamasta prosessin vaiheesta, jotka ovat hankaloituneet
eniten.

20.  Miten yritysvierailut/auditoinnit voisi hoitaa etana?

Onko muita ratkaisuja kuin kelmanne osapuolen auditoinnit? Jos on, kuinka luotettavia nama ovat?

Kehitysasiat

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Jukka Inkari



Liite 1 (7)

21.  Mité uusia toimintatapoja tai kéytantdja olette kehittaneet etatdiden aikana?

22. Mita uusia ideoita on tullut esiin, joita ei ole viela toteutettu?

23.  Mita etatydssa pitaisi vield kehittaa?

24, Mitad muuta haluaisit sanoca?
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25.  Olen Kiinnostunut osallistumaan teemahaastatteluun, jossa syvennytaan enemman
etatoiden haasteisiin? *

Merkitse vain yksi soikio.

O Kylla
JE

26. Yhteystiedot, jos vastasit kylla teemahaastatteluun

puhelinnumero ja sdhkopostiosoite

Google i ole luonut tai hyvaksynyt tata sisaltoa,
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Myyjan kyselylomake

Etatoiden haasteet (Myyjan lomake)

Kyselyn tarkoituksena on kartoittaa yleisesti etdtdiden tuomia haasteita hankinnoissa, ei
pelkdstddn ndin korona-aikana. Tama lomake on tarkoitettu myyntihenkilolle, jotta saan
nakokulmaa myos toiselta osapuolelta ja tdten laajemman kuvan haasteista. Tahdella merkityt
kohdat ovat pakollisia ja muut valinnaisia. Toivon kuitenkin, ettd mahdollisimman moneen

vastattaisiin.
*Pakollinen

Taustatiedot

1. Yrityksen nimi *

2. Yrityksen toimiala *
Merkitse vain yksi soikio.

Teollisuus
Kauppa
Rahoitus
Palvelu

Muu:

3. Yrityksen suuruusluokka *
Merkitse vain yksi soikio.

Pk-yritys ( henkildma&ra alle 250, lisdksi liikevaihto alle 50 miljoonaa EUR)

Suuri yritys
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4, Yrityksen paatéksentekokulttuuri *
Merkitse vain yksi soikio.

') Pohjoismaalainen
) Etel- ja Keski-Eurooppalainen
) Amerikkalainen

) Aasialainen

*

5. Yrityksen nimi saa esiintya opinnaytetydssa
Merkitse vain yksi soikio.

) Kylla

) Ei

Myyntiprosessi

6. Kuinka paljon myynti kokonaisuudessaan on hankaloitunut etatdistad johtuen? *
Merkitse vain yksi soikio.
) Ei yhtdan
) Vahdn
) Jonkin verran
) Paljon

) Erittain paljon
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7. Mika prosessin vaihe on hankaloitunut eniten? *

Merkitse vain yksi soikio.

) Ensikontakti

') Tapaaminen ja asiakastarpeiden kartoitus
) Tarjousvaihe

) Sopimusneuvottelut

) Tilaus

') suhteen hallinta

8. Avaa hieman miksi tama vaihe on hankaloitunut eniten

9.  Kuinka paljon kanssakayminen ostajan kanssa on hankaloitunut etatdiden takia? *

Merkitse vain yksi soikio.

) Ei yhtdan

) Vahdn

) Jonkin verran
) Paljon

) Erittéin paljon
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10.  Jos kanssakdyminen ostajan kanssa on hankaloitunut, misté tdma on johtunut?

11,  Miten tata kanssakaymista voisi parantaa etatoissa?

Kehitysasiat

12,  Mita uusia toimintatapoja tai kaytantoja olette kehittaneet etatdiden aikana?

13.  Mita uusia ideoita on tullut esiin, joita ei ole viela toteutettu?
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14, Mita etatyossa pitdisi vield kehittaa?

15, Mitéd muuta haluaisit sanca?

Google i ale luonut tai hyvaksynyt titd sisditaa.
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Haastateltavien oikeat nimet
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Q
o
-B Toimiala Yrityksen koko Yrityksen p3atdksentekokulttuuri
— Teollisuus [Kauppa  |Palvelu Investoinnit |Raaka-aineet | Palvelut Pk suuri Pohjoismainen |E/K-eurooppalainen |Amerikkalainen
a Onko yrityksesi asettanut joitain _A‘<__m 42% 50% 100 % 100 % 67% 6% 80 % 69 % 50% 25% 100 %
a e i Ei 58% 50% 33% 54% 20% 100 % 3% 50% 5%
u pelisdantoja etatdiden osalta?
wid Tyohyvinvointi
c Tyoyhteisollisyys 58% 50 % 100 % 67% 45% 50% 5% 62% 30% 75% 100 %
e Mika osa-alueista on hankaloitunut eniten Tyon tehokkuus 8% 8% 5% 5%
s etatoiden johdosta? Ajankayttd 17% 50% 23% 50% 8% 30%
o Tydergonomia 7% 100 % 33% 23% 40% 31% 40%
- . . . . - Tydn ohjaus 17% 50% 100 % 33% 23% 20% 25% 23% 20% 25% 33%
p Hankintatoimen johtaminen: Mihin osa- 5
- ) . Kehityskeskustelut 50% 100% 67 % 38% 30% 25% 54% 50% 50% 33%
alueeseen et3t6illd on ollut suurin o
n vaikutus? Budjetin seuranta 3% 50% 15% 25% 3% 10% 25%
e ) Ei vastannut 5% 3% 5% 15% 0% 3%
P} Kuink paljon hankinnat m_..<:.ﬁmm3 3% 50% 38% 50% 23% 20% 50% 3%
. 5 Vahan 50% 50% 100 % 100 % 67% 54% 80% 5% 69% 0% 5% 67%
s kokonaisuudessaan ovat hankaloituneet N
R Jonkin verran 17% 3% 8% 0% 5% 8% 10% 5%
u etatdiden johtuen?
a Tarvekartoitus 5% 50% 31% 5% 3% 0% 5% 33%
s_ Mikd hankintaprosessin vaihe on Esikarsinta 17% 50% 100 % 33% 23% 20% 5% 3% 30% 5%
hankaloitunut eniten? Auditoinnit 3% 50% 3% 15% 0% 15% 0%
a Sopimusneuvottelut 50% 50% 3% 31% 60 % 50% 38% 30% 50% 67%
V Vastauksia yhteensa: 17
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