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1 JOHDANTO

1.1 Hankintatoimen taustaa

Ostotoiminta kuuluu oleellisena osana jokaisen yrityksen paivittdiseen liiketoimin-

taan. Hankinnat vaihtelevat toimialasta riippuen isoista kaivinkoneista kahvihuoneen
suodatinpusseihin ja sielta siivouspalveluihin. Hankinnat voidaan jakaa suoriin ja epa-
suoriin hankintoihin niiden loppukayttétarpeen mukaisesti. Tyontekijat tekevat lahes
vaajaamatta paivittain hankintoja sita tiedostamattaan ja se, miten hankintoja seura-

taan ja johdetaan, onkin toinen ja ratkaiseva asia.

Monet yritykset eivat valitettavasti viela tiedosta hankinnoissa piilevia sdastomahdol-
lisuuksia, kun taas toiset ovat havainneet nama nakymattomat mahdollisuudet ja
saastdneet huomattavia summia. Valmistavassa teollisuudessa yrityksilla kuluu noin
40-70 % liikevaihdosta hankintoihin. Palvelusektorilla hankintojen prosentuaalinen
osuus vaihtelee 10-40 %:n valilla. (Weele 2010, 13.) Mikali hankintoja ei johdeta ja
analysoida, suuri kustannussaadstopotentiaali jaa kayttamatta. Weele (2010, 3) ker-
tookin tiiviiden ja syvéllisten toimittajasuhteiden olevan avaintekijoita yrityksen tuot-
tavuuteen ja pitkaaikaiseen vahvaan kilpailuasemaan markkinoilla. Hankintojen oi-
keaoppinen johtaminen vie aikaa, mutta se maksaa itsensa takaisin vuosien saatossa.
Hankintoja ohjaavat erilaiset lait ja asetukset, ja nditd noudattamalla muun muassa
yrityksen asema markkinoilla vahvistuu. N&in ollen hankinnoissa ei siis ole kyse aino-
astaan saastetyistad varoista, vaan myos kilpailuasemasta ja vahvasta neuvotteluky-

vysta.



1.2 Kohdeyritys: Jyvaskylan ammattikorkeakoulu

Tutkimuskohteena on Jyvaskylan ammattikorkeakoulu. Jyvaskylan ammattikorkea-
koulu (JAMK) koostuu neljasta eri koulutusyksikosta, joita ovat Liiketoiminta ja palve-
lut, Hyvinvointiyksikko, Teknologiayksikko sekd Ammatillinen opettajakorkeakoulu.
Lisaksi JAMKilla on oma Hallintoyksikkonsa. Jyvaskylan ammattikorkeakoulussa opis-
kelee noin 8000 opiskelijaa, ja korkeakoulu on danestetty useasti karkisijalle Talous-
tutkimus Oy:n toteuttamassa imagokyselyssa. Jyvaskylan ammattikorkeakoulun reh-
tori toteaa, ettda JAMK tekee yhteistydta monien eri yritysten kanssa ja se pyrkii toi-
minnallaan vahvistamaan koko Keski-Suomen asemaa. (Halttunen 2011.) Hankinta-
toimen organisoiminen onnistuneesti vaikuttaa osaltaan yrityksen menestykseen ja
imagoon, joten on erittdin tarkeda puuttua jokaiseen osaan, jotta tavoitteet saavute-

taan ja karkisijapaikka sailyy jatkossakin.

Jyvaskylan ammattikorkeakoulu on hankintalain soveltamisalaan kuuluva hankintayk-

sikk6. Ammattikorkeakoulu voidaan maaritelld seuraavasti:

Jyvaskylan ammattikorkeakoulu on valtioneuvoston luvalla toimiva,
kuntayhteisdjen omistama opetusministerion toimialaan kuuluva, osa-
keyhtiomuotoinen oppilaitos, jonka toimintaa saatelee ammattikorkea-

koululaki (351/2003).

Taman lisdksi hankintayksikon tulee noudattaa muita sille maarattyja lakeja, kuten
lakia julkisista hankinnoista (348/2007) seka lakia viranomaisten toiminnan julkisuu-
desta (621/1999) (Miettinen 2011, 3). Jyvaskylan ammattikorkeakoulu kuuluu myos
Jyvaskylan kaupungin hankintakeskuksen hankintarenkaaseen seka yhteishankin-
tayhtio KL Kuntahankinnat Oy:n piiriin. Jyvaskylan kaupungin hankintarengas vastaa
Jyvaskylan kaupungin keskitetyista tavara- ja palveluhankinnoista. Hankintarengas
hallinnoi hankintaprosessia alusta loppuun asti. KL Kuntahankinnat neuvottelee ja
kilpailuttaa asiakkaidensa puolesta muun muassa puitejarjestelyja. Kuntahankinnat

tarjoavat palvelujaan, jotta hankintayksikko voisi keskittya ydintoimintaansa ja jotta



hankintoja voitaisiin tehda mahdollisimman keskitetysti. Yhtio tuo volyymietua han-
kintayksikdille. JAMKin tulee hyddyntaa nadiden kumppaneiden kilpailuttamia yhteis-
hankintoja omassa hankintatoimessaan. (Paatdksenteko ja hallinto, hankintakeskus

2012; Tehokasta toimintaa yhteishankinnoilla n.d.)

1.3 Tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoitteet

Jyvaskylan ammattikorkeakoululla ei ole selkedsti organisoitua hankintatoimea, mika
aiheuttaa ongelmia. JAMKin suurimpiin ongelmiin hankintojen osalta kuuluu se, etta
padosin toimittajia ei ole maaritelty, ja nain ollen hankintoja tehddan monilta eri
toimittajilta. Suuri kustannussaastopotentiaali jaa kayttamatta, koska eri koulutusyk-
sikdt voivat hankkia samoja tuotteita monilta eri toimittajilta toisistaan tietamatta.
Hankinnan tekemiseen tarvitaan aina budjettivastuullisen henkilén lupa, mutta tietoa
siitd, mista hankinnan tekija tulee hankkimaan tarvitsemansa tuotteen tai palvelun,
ei organisaatiolla ole. Organisaation on vaikeaa ja lahestulkoon mahdotonta seurata,

ovatko hankinnat tehty hankintalain pykalien mukaisesti.

Suuren riskin aiheuttavat myos hankinta-asiakirjat. Sopimuksia allekirjoitetaan ja aja-
tellaan, etta yhteistyo toimittajan kanssa paattyy siihen, etta tavara tai palvelu on
saapunut tilaajalle, mutta tosiasiassa asiakirjat ovat kultaakin tarkedampia. Ne ovat
todistusaineistoa tehdysta kaupasta ja auttavat jatkossa hankintojen suunnittelussa.
Jyvaskylan ammattikorkeakoulussa on tavanomaista, ettd hankintaa tekeva henkilo
pyytaa tulevaan tilaukseen esimiehen allekirjoituksen ja etta allekirjoituksen saatu-
aan henkilé on vastuussa asiakirjasta ja sen sailytyksesta. Toisin sanoen kukaan ei
valvo, meneekd asiakirja mappiin sailytykseen vai muiden papereiden sekaan poyta-
laatikkoon polyttymaan. JAMKilta puuttuvat sopimuksen aikainen ohjaus ja seuranta,

jotka ovat erityisen tarkeita varsinkin palvelujen hankinnassa.

JAMK on kilpailuttanut muutamia hankittavia tuotteita ja palveluita, mutta silti liian
paljon hankintoja tehddan naiden hankintasopimuksien ohi. JAMKin intranetista 16y-

tyy ajan tasalla olevaa tietoa hankinnoista, kuten hankintaohje seka mallitiedostoja



hankinta-asiakirjoista. Nama on tehty auttamaan henkildkuntaa hankintoihin liittyvis-

sa asioissa.

Opinndytetyon tavoitteena on hahmottaa Jyvaskylan ammattikorkeakoulun hankin-
tatoimen nykytila seka luoda saatujen tuloksien perusteella kehitysehdotuksia tule-
vaisuuden hankintatoimen jarjestamiseen erilaisia tydkaluja apuna kayttaen. Tarkas-
telun kohteeksi valittiin kaikki nelja koulutusyksikkda seka hallintoyksikkd. Tutkimuk-

sen paakysymykset ovat:

- Millainen on Jyvaskylan ammattikorkeakoulun hankintatoimen ny-

kytila?

- Kuinka Jyvaskylan ammattikorkeakoulun hankintatoimea voidaan

kehittaa?

Tavoitteena on saada aikaan JAMKille yhtendinen kokonaisuus hankintatoimesta.
Tutkija ja toimeksiantaja haluavat tuoda rakoilevan hankintatoimen henkildkunnan ja
johdon tietoisuuteen seka kannustaa sen kehittamiseen. Toimeksiantajalle on myds
tarkeaa saada tietda yksikoiden ostovolyymit. Koulutusyksikdiden hankintoja ana-
lysoimalla tuloksista pyritdadan saamaan patevat perustelut kerrotulle teorialle. Tutki-

mus havainnollistaa hankintatoimen kehittamisen merkityksen.

1.4 Tutkimusmenetelmat

Opinnaytetyo on kvalitatiivinen tapaustutkimus. Kyseessa on tietty case eli hankinto-
jen analysointi koulutusaloittain. Vaikka tutkimus kohdistuu JAMKin yksikdiden han-
kintoihin, on syyta ottaa huomioon jokaisen koulutusalan hankintojen vaikutus koko
JAMKin tulokseen. Vaikka tutkimus on padasiassa laadullinen eli kvalitatiivinen tutki-
mus, sisaltyy opinnaytetyohon myds kvantitatiivinen osuus. Nykytilan hahmottami-

seksi JAMKin henkilokunnalle tehtiin Digium-kysely, jolla pyrittiin saamaan mahdolli-



simman monipuolinen ja reaaliaikainen tieto henkilékunnan tietamyksesta liittyen

hankintojen organisointiin julkisessa hankintayksikdssa.

Ty0 rajattiin kasittelemaan vuosien 2010 ja 2011 hankintoja. Tama siksi, etta kahden
vuoden hankintavolyymeja pystyttiin vertailemaan keskendan ja ndin ollen saatiin
tarkempi tieto hankinnoista kokonaisuudessaan. Vertailun avulla huomattiin myés,
mikali suuria muutoksia oli tapahtunut vuoden aikana muun muassa suurimpien
hankintakategorioiden valilla. Tarkastelussa keskityttiin euromaaradiseen hankintara-
hasummaan, toimittajien ja laskujen lukumaaraan seka siihen, kuinka paljon laskuja
on per toimittaja vuoden aikana. Naista tiedoista tehtiin erilaisia diagrammeja ha-

vainnollistamaan tilannetta seka vertailtiin vuosien tietoja keskenaan.

My0s jokaisen koulutusyksikon tietoja vuositasolla vertailtiin keskenaan, jotta saatiin
selville, minka yksikdn vuosibudjetista kuluu eniten hankintoihin. Diagrammit antoi-
vat kuitenkin melko pintapuolisen tiedon hankintojen tilasta. Tutkija halusi paasta
pintaa syvemmalle tutkimuksessa ja avuksi otettiin erilaisia hankintojen analysoinnin
tyokaluja. Nama tyokalut olivat ABC-analyysi, SPEND-analyysi ja Portfolio-analyysi.
Naita tyokaluja kayttamalla JAMKin kustannushistoria selkiintyi, ja lopputuloksena

syntyi taulukoita, jotka kuvaavat nadita edelld mainittuja asioita.

Tyo sisaltaa teoriaosuuden, jonka jalkeen tutkimus keskittyy kohdeyritykseen ja sen
tietojen analysointiin pohjautuen jo kerrottuun teoriaan ja saatuihin tuloksiin. Nai-
den jalkeen saatujen tuloksien perusteella tehdaan johtopaatokset ja esitetdan tule-
vaisuuden kehitysideat. Tyon tuloksena ei synny mitdan uutta teoriatietoa. Tutkimus-
tulokset ovat hyvin tarkeita kohdeyritykselle, koska tallaista tutkimusta ei ole aiem-
min tehty. Tutkimus on ponnahduslauta kohdeyritykselle hankintojen kehittamiseen

ja uudelleenorganisointiin.
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2 HANKINTALAINSAADANTO

2.1 Tavoitteet

Laki julkisista hankinnoista on sdaddetty sen vuoksi, etta julkisia verovaroja kaytettai-
siin mahdollisimman suunnitellusti ja sadstavaisesti. Toisin sanoen tarkoituksena on
tehostaa julkisten varojen kayttoa. Julkisten hankintojen periaatteet liittyvat EU:n
sisamarkkinapolitiikkaan, jonka tarkoituksena on tehostaa sisamarkkinoiden toimi-
vuutta. Kdytannossa tama tarkoittaa sita, etta tavaroiden ja palveluiden halutaan
liikkuvan vapaasti ja niiden sijoittautumisessa markkinoille ei olisi esteita. (Eskola &

Ruohoniemi 2011, 21.)

Keta laki sitten tosiasiassa koskee? Julkisia hankintayksikoita ovat valtion ja kuntien
viranomaiset, kuntien liikelaitokset, kuntayhtymat ja niin sanotut julkisoikeudelliset
laitokset. My0Os vesi- ja energiahuollon taytyy noudattaa lakia, ellei siitd toisin maara-
ta. Sellaisten yksikdiden, joiden hankintoihin valtio, kunnat tai jokin muu hankintayk-
sikko on osallistunut rahallisesti yli 50 %, on my0s maara noudattaa hankintoihin liit-
tyvia lakipykalia. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2010, 406.) Julkisia hankintoja puo-
lestaan ovat tavaroiden ja palveluiden ostot seka rakennusurakoiden teettdmiset
julkisilla varoilla. Julkiseksi hankinnaksi katsotaan myos ostot, jotka ylittavat niin sa-
notun kansallisen kynnysarvon (kynnysarvot vaihtelevat hankinnan luonteen mu-
kaan). Mikali siis tallaisia julkisia hankintoja tehdaan, on naiden yksikdiden noudatet-
tava niille maarattyja lakeja, jotta varoja ei kayteta tuhlailevasti ja suunnittelemat-

tomasti. (Pekkala & Pohjonen 2010, 21; L 30.3.2007/348.)

Jotta julkisia verovaroja voidaan kayttaa tehokkaasti, on laki maarannyt hankinnat
kilpailutettaviksi. Kilpailuttamisella pyritadn toimittajien eli tarjoajien mahdollisim-
man tasapuoliseen kohteluun. Kilpailuttamisessa ei saa esiintya minkaanlaista syrjin-
taa, vaan kaikkia ehdokkaita on kohdeltava tasavertaisesti. My6s oman maan, tai
paikallisen yrityksen suosiminen on kiellettya. Julkisella kilpailuttamisella pyritaan
ympadristdasiat huomioon ottaen I6ytamaan hankintayksikolle hinta-laatusuhteeltaan

mahdollisimman edullisia tuotteita, palveluita ja urakoita. Kilpailuttaminen antaa
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hankintayksikdlle monia eri vaihtoehtoja ja ehkdisee myds harmaata taloutta. Kilpai-
luttamisvelvoite avaa yrityksille myds mahdollisuuden tarjota tuotteita ja palveluja
avoimesti markkinoille, jolloin niiden kilpailukyky lisddantyy. (Pekkala & Pohjonen

2010, 22; Eskola & Ruohoniemi 2011, 21.)

2.2 Kilpailutus pahkindnkuoressa

Ennen kilpailuttamista eli toisin sanoen koko hankintaprosessin aloittamista on han-
kintayksikdn tehtava tarkka suunnitelma siita, mita tarvitaan ja toivotaan kyseiselta
hankinnalta. Kun pohjaty6 on tehty kunnolla, on helpompi valvoa, etta hankinta me-
nee halutun ja laaditun kaavan mukaan. Hankinnan suunnittelu on hyva aloittaa han-
kintatarpeen ennakoinnilla eli selvittamalld, mita tuotteita ja palveluita ollaan hank-
kimassa ja miksi ndita halutaan. Hankintastrategia luodaan naiden kysymysten poh-
jalta. Seuraavaksi on tehtdava markkina- ja hintakartoitus. Hankintayksikon tulee tie-
taa, kuinka paljon kyseista tavaraa tai palvelua on markkinoilla ja mihin hintaan sita
on mahdollista saada. Palveluiden kohdalla on otettava huomioon kategoriat eli milla
laajuudella niita kilpailutetaan; onko kysymyksessa EU- vai kansallinen hankinta.

(Pekkala & Pohjonen 2010, 24.)

Kun varteen otettavien toimittajien tuotteista ja palveluista on otettu selvads, seuraa-
vaksi on vuorossa hankinnan sisallon ja ennakoidun kokonaisarvon maarittaminen.
Tassa tulee ottaa huomioon hankintayksikon kokonaisarvo, ei siis vain oman yksikon
tai osaston hankinta-arvo. Kun arvo on laskettu, seuraavaksi taytyy paattaa, mita
menettelyd hankinnassa tullaan kdyttdmaan. Avoin ja rajoitettumenettely ovat ylei-
simmin kadytettyja menetelmia. Nama maarittavat, ketka saavat ldhted mukaan tar-
jouskilpailuun. Muita hankintamenettelyja ovat neuvottelu-, kilpailullinen seka suo-

rahankinta. (Mts.)

Kun nama pohjatyot on tehty, on aika ilmoittaa hankinnasta julkisesti. Hankinnasta
pitda ilmoittaa maksuttomassa HILMA-jarjestelmassa, josta jokainen toimittaja voi

katsoa hankintakriteerit ja sen mukaan lahtea tarjouskilpailuun mukaan. Hankintayk-
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sikén on syyta kiinnittaa erityista huomiota tarjouspyynnon sisaltéon, jotta siihen ei
jaisi epaselvyyksia eika tulkinnanvaraisuutta. Taman jalkeen hankintayksikko odottaa
toimittajilta tarjouksia maaritellysta tuotteesta tai palvelusta. Kun tarjouksia on tullut
ja tarjousaika on mennyt umpeen, on aika kasitella tarjouspyynnot. Tarjouspyyntoja
ei saa avata eika niista saa puhua ennen tarjousajan umpeutumista. Maaritellyn ajan
umpeuduttua hankintaorganisaation taytyy vertailla kaikkien kilpailuun osallistunei-
den toimittajien tarjouksia tasapuolisesti. Kun voittaja on l6ytynyt, muille osallistujille
on ilmoitettava kirjallisesti paatoksesta. Tarjouskilpailun voittajan kanssa tehdaan
kirjallinen hankintasopimus, mutta sopimusta ei saa allekirjoittaa ennen kuin 21 pai-
van odotusaika on umpeutunut. Odotusaika alkaa siita, kun voittaneelle tarjoajalle
on ilmoitettu voitosta. Kun tavoitteena on proaktiivinen hankintaorganisaatio, voi-
daan sanoa, etta hankinta alkaa silloin, kun hankintasopimus on tehty. Sopimuksen
jalkeen on tehtava tiivista yhteistyota toimittajan kanssa, ja hankinta-asiakirjojen
sdilytyksen ja oikeellisuuden suhteen taytyy osoittaa erityista huolellisuutta. (Pekkala

& Pohjonen 2010, 24-26.)

3 HANKINTATOIMI OSAKSI LIIKETOIMINTASTRATEGIAA

3.1 Hankintatoimen asema ennen ja nyt

Hankintatoimen asema yritysmaailmassa on ldhtenyt nousuun vuosien saatossa.
Weelen mukaan (2010) kaksi vuosisataa sitten hankintatoimi ja tiivis yhteisty6 toimit-
tajien kanssa olivat kasitteind tuntemattomia monissa yrityksissa. Hankintatoimen
kehittaminen sai tuulta purjeidensa alle 1980-luvun jalkeen, jolloin hankintatoimeen
alettiin keskittya ja erilaisia konsepteja luotiin sen parantamiseksi. (Weele 2010, 67.)
Hankintatoimi on yleisesti nahty vain yrityksen liiketoimintaa tukevana toimintona,
jonka tarkoitus on ollut taata organisaation muiden toimintojen jatkuvuus. Tama
perinteinen reaktiivinen hankintamalli (ks. kuvio 1) ei enda riita koko ajan kasvavassa

ja muuttuvassa yhteiskunnassa, vaan hankintoja on ryhdyttava katsomaan laajem-
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masta perspektiivista. Tavoitteena olisikin tuoda hankintatoimi osaksi organisaation
liiketoimintastrategiaa, yrityksen yhdeksi paatoiminnaksi. Nykypadivana ei siis enaa
riitd, ettd tuotteita ja palveluita ostetaan oikeaan hintaan, oikeaan aikaan, oikealta
toimittajalta ja oikeaan paikkaan toimitettuna. Tama reaktiivinen hankinnan maari-
telma toki perustuu hankinnan tavoitteiden kuvaamiseen, mutta ilman syvempaa
analysointia ja pitkdaikaista suunnittelua “oikean” maarittdaminen on mahdotonta.

(Horanta & Pajunen-Muhonen 2008, 61-62.)

Kuvio 1. Reaktiivinen hankintamalli (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 62)

Proaktiivinen hankintamalli keskittyy vahvasti yrityksen sisdiseen yhteistyohon eri
osastojen kanssa seka ulkopuolisten mahdollisuuksien hyédyntamiseen, ts. toimitta-
jamarkkinoiden hallintaan (ks. kuvio 2). Proaktiivisessa hankinnassa itse hankinta ei
ole asian ydin, vaan padpaino siirtyy hankinnan jalkeiseen operatiiviseen tyéhon,
kuten logistiikan kustannustehokkaaseen hoitamiseen, toimittajien kanssa tehtyyn
tiiviiseen yhteistyohon seka palautteisiin reagoimiseen. Proaktiivisen hankinnan tun-
nuslauseeksi voisikin maaritelld lauseen ”Puoliksi suunniteltu, on puoliksi tehty.” Lau-
se kuvaa hankintamallia hyvin, silla mikali hankinnat suunnitellaan tarkasti alusta
loppuun asti, on hankintojen tekeminen tulevaisuudessa helpompaa, nopeampaa ja

kustannustehokkaampaa. (Mts. 61-62.)



Toimittajamarkkinoiden
tunteminen

Tarpeen madrittely yh-
dessa

Tavoitteet ja strategia
Resurssit, jarjestelmat ja
raportointi

Ehdotusten ja tarjousten
arviointi

Neuvotteluihin valmis-
tautuminen

Neuvottelut ja sopimus
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- Tarpeen tasmen-
taminen

- Tilaus ja kotiinkut-
su

- Huolinta ja kulje-
tusjarjestelmat

- Toimitusten val-
vonta

- Maksuliikenteen
hoito

- Ongelmien kasit-
tely

& Pajunen-Muhonen 2008, 65)

3.2 Hankintojen johtaminen

Kuvio 2. Proaktiivinen hankintamalli. Laajempi ndkdkulma hankintatoimeen (lloranta

Hankintatoimen uudelleenorganisointi on noussut keskustelun aiheeksi nykypaivina
(ks. s. 5) ja kehitysehdotuksia suunnitellaan jatkuvasti. Hankintatoimi on noussut yha
enemman passiivisesta tukitoiminnosta yrityksen aktiiviseksi ja strategiseksi paatoi-
minnoksi. Hyvaksymalla tdman ajattelutavan hankintojen johtaminen ja kehittami-
nen on helpompaa ja tehokkaampaa. Arvostettu IMD Business Schoolin professori
Carlos Cordon kertoo Visio-lehdessa (2011) uskovansa niiden yritysten epdonnistuvan
tulevaisuuden markkinoilla, jotka eivat ymmarra hankintatoimesta saatavia hyotyja.

Han tiivistda sanansa: ”Jos hankintatoimen tuomaa lisdarvoa ei oivalla, on kuin ra-
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hoittaisi niita kilpailijoita, jotka ymmartavat toimitusverkoston yhteistydssa kaikkia
osapuolia vahvistavan strategisen kilpailuedun.”. (lloranta & Pajunen-Muhonen

2008, 70; Manninen 2011.)

Monet yritykset kayttavat hankintatoimen aseman maarittamisessa (value chain ma-
nagement) avukseen Michael Porterin (1985) arvoketjumallia. Mallin avulla Porter on
pyrkinyt auttamaan yrityksia kustannusten minimoimisessa. Porter erottelee ana-
lyysissaan yrityksen toiminnot tuki- ja paatoiminnoiksi, ja ne jakautuvat niiden loppu-
kayttotarpeen mukaan. Toimintojen paikat arvoketjumallissa maaraytyvat silld, ovat-
ko ne suoraan yhteydessa lopulliseen asiakkaaseen (hankintalogistiikka, operaatiot,
jakelulogistiikka, markkinointi ja myynti seka palvelu) vai tukevatko ne hankintapro-
sessin vaiheita aina loppukayttajalle asti (yrityksen infrastruktuuri, henkilostovoima-
varat, teknologian kehittdminen ja hankinnat). Porter kuvaa mallissaan hankintatoi-
men yhdeksi yrityksen tukitoiminnoksi (ks. kuvio 3). On kuitenkin syyta kyseenalais-
taa tata mallia, silla kuten edelld mainittiin, yhd useammat yritykset ovat havainneet
hankintatoimessa piilevat hyodyt. Mikali hankintatoimea ei nosteta lahemmas yrityk-
sen paatoimintastrategiaa, jaa se helposti syrjaan. Mikali hankintatoimi nostetaan
yhdeksi yrityksen paatoiminnoksi, on tarkkailu ja kehittaminen vaivattomampaa.

(Weele 2010, 5.)
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Organisaation infrastruktuuri
Tuki- Henkildstovoimavarat

toiminnot Teknologian kehittaminen

Hankinta

Perustoiminnot

Kuvio 3. Porterin arvoketjumalli (Weele 2010, 5)

3.3 Johtamisen toimintaymparisto

Hankintatoimen kehittdminen ja johtaminen eivat ole aivan yksiselitteisia asioita.
Tama on oletettavasti suurin syy siihen, miksi yritysten hankintatoimen kehittaminen
on hidasta ja vasta Iahddssa nousuun. Monet yritykset ajattelevat hankintojen joh-
tamisessa olevan kyse ainoastaan kustannusten vahentamisesta. Tietenkin kustan-
nusten minimoiminen on erittdin tarkea osa suunniteltaessa organisaation hankinta-
strategiaa, mutta se ei ole ainut asia, johon tulee puuttua. Kehittamisessa on otetta-
va huomioon monia eri toimintaymparistdn asioita. Hankintojen organisointi ei ole
ainoastaan paatos, jossa hankintatoimelle annetaan enemman arvoa ja yritetdan
tyontaa sita yhdeksi paatoiminnoksi. Weele (2010) kuvaa hankintatoimen kehittami-
sen toimintaympariston tasapainoiluksi, jossa on kolme paapistettd. Nama pisteet

ovat lisdarvo, kustannukset ja riskit (ks. kuvio 4).
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LISAARVO

—>

KUSTANNUKSET = «(ammm RISKIT

Kuvio 4. Hankintatoimen kehittdmisessa huomioitavat seikat (Weele 2010, 55)

Hankintatoimen johtamiselle pyritdan tuottamaan lisdarvoa asiakkaille, jotta kilpailul-
linen asema markkinoilla sdilyisi ja yritys |0ytdisi mahdollisimman pitkaikadisia yhteis-
ty6kumppaneita. Organisaation toimialasta riippuen on hyva miettia my6s uusien
tuotteiden lanseeraamista, jotta yrityksen tuloksen teko parantuisi. Kun kohteena on
julkinen hankintayksikko, joka ainoastaan hankkii tuotteita ja palveluita, tama ei pa-
de. Jyvaskylan ammattikorkeakoulu voisi kuitenkin panostaa tiiviisiin toimittajasuh-
teisiin, jolloin toimittajat olisivat mahdollisimman aikaisessa hankintavaiheessa mu-
kana prosessissa. Nain ollen toimittajatkin osaisivat tarjota oikeanlaisia tuotteita

hankintayksikélle, jolloin muun muassa toimitusajat nopeutuisivat. (Weele 2010, 55.)

On sanomattakin selvad, ettéd lisdarvon hankkiminen vaatii rahaa ja aikaa. Oikean
hinnan, oikean ajan ja oikean laadun takaaminen vaatii pitkajanteista tyota ja budjet-
tien tarkkailua. Jokaisen yrityksen tulisi pyrkia pienentamaan kustannuksiaan. Kus-
tannuksia voidaan pienentda monella eri tavalla. Usein ajatellaan, ettd kustannukset
pienenevat halvan hinnan etsimiselld. Halpa hinta I16ytyy usein omien paikallisten
markkinoiden ulkopuolelta. Siirtyminen halvan hinnan maihin aiheuttaa kuitenkin
riskeja liiketoiminnalle, ja usein ongelmia tulee tavaran toimitusajoissa ja pahimmas-

sa tapauksessa toimittajan menettamisella, jolloin yritys on |dhtopisteessa. Toimitta-
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jien vahentamisella on kuitenkin myds puolensa. Mikali yhteistyota tehdaan muuta-
mien avaintoimittajien kanssa, aikaa ei kulu monien pienten toimittajien seurantaan.
Myds Weele (2010, 55) yhtyy kasitykseen, jossa toimittajamarkkinoiden pienentami-
selld saadaan suuria sdastoja aikaan. Yritysten tulisi tehda yhteistyota ainoastaan
muutamien potentiaalisten tavarantoimittajien kanssa, jolloin tiiviiden suhteiden
luominenkin olisi helpompaa. Tavaroita ja palveluita ei ole jarkevaa hankkia monelta

eri toimittajalta. Kustannussaastopotentiaalia kasitelladn enemman luvussa 3.5.

Lisaksi kiertokulkuun liittyvat osaltaan hankintatoimen kehittamisesta aiheutuvat
riskit. Tiivis yhteisty0 potentiaalisten toimittajien kanssa pienentaa riskia joutua yh-
den toimittajan varaan. Yhden toimittajan varassa oleminen on riskialtista, silla mikali
tavaroiden ja palveluiden toimitusprosessissa tulee ongelmia, voi yritys joutua pu-
laan. Mikali yritys turvautuu kolmansien maiden halpoihin tavarantoimittajiin, esiin-
tyy riski muun muassa lapsityovoiman kaytosta seka epatietoisuus sdantojen ja stan-
dardien noudattamisesta. Riskeja voidaan ehkaistd muun muassa perehtymalla toi-
mittajien taloudelliseen kustannushistoriaan, jolloin saadaan tarkempi kasitys yrityk-
sen tilasta ja suoriutumiskyvysta. Yritysvierailuilla saadaan myds kuva tuotteiden ja

palveluiden laadusta, joka on otettava huomioon toimittajia valittaessa. (Mts. 55.)

3.4 Hankintastrategian kehittyminen ja vaikutus

Jokainen yritys tarvitsee menestydkseen suunnitellun liiketoimintastrategian. Strate-
gia on yrityksen suunnitelma, silla ilman asetettuja tavoitteita tuloksen saavuttami-
nen on lahestulkoon mahdotonta. Omistaja suunnittelee yksin tai muun henkilokun-
nan kanssa tuottotavoitteet, joihin johtoryhma sitten suunnittelee toimintatavat.
Johdolla on tassakin suhteessa suuri vastuu strategian suunnittelussa seka muutok-
sen tapahtumisessa. Tama strategian maaritelma patee myos hankintastrategian
suunnittelussa. Hankintastrategia kannattaa suunnitella niin pitkalle aikavalille kuin
mahdollista, silld hyvin suunnitellun strategian pohjalta on helpompaa varautua muu-

toksiin, esimerkiksi lisdinvestointeihin (Eskola & Ruohoniemi 2011, 125-126). Liike-
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toimintastrategiaa on hyva alkaa miettia SWOT-analyysin avulla pohtimalla, mitka
ovat yrityksen vahvuudet, heikkoudet, uhat sekd mahdollisuudet. Analyysin avulla
saadaan tietoa nykytilasta, josta on hyva lahtea kehittamaan muutosstrategiaa. (llo-

ranta & Pajunen-Muhonen 2008, 114-115.)

Hankintatoimi on usein nahty yhtena yrityksen perustoimintoja tukevana toimintona
(ks. 12—13). Mikali kuitenkin hankintatoimeen puututaan ja se nostetaan yrityksen
vhdeksi ensisijaiseksi toiminnoksi, on hankinnoille luotava omat strategiat, jotta kehi-
tysta voidaan saada aikaan. Usein ongelmaksi kuitenkin nousee strategioiden paljous.
Mikali jokaiselle konsernille, tulosyksikélle, liiketoiminnalle ja hankinnalle luodaan
omat strategiat, on hyvin todennakoista, etta sekaannuksia ilmenee ja suunnitelmis-
ta ei ole hyotya, silla niihin ei osata tarttua monimutkaisuuksien takia. Suomen Stra-
tegisen Johtamisen Seuran kevaalla 2007 pitamassa seminaarissa tultiin siihen loppu-
tulokseen, etta yritys tarvitsee kaksi strategiatasoa: konserni- tai yritysstrategian seka
oman liiketoimintastrategian kullekin liiketoiminnolle. Hankintatoimi tulisi ottaa
huomioon ainakin kaikissa liiketoimintastrategioissa. (lloranta ja Pajunen-Muhonen

2008, 116-117.)

Hankintatoimen kehittymista passiivisesta strategiseksi paatoiminnoksi on aikojen
saatossa kuvattu erilaisilla kuvioilla ja taulukoilla. lloranta & Pajunen - Muhonen
(2008, 74) kuvasivat Reckin ja Longin mukaan hankinnan kehityskaaren vaiheita nel-
jalla eri ulottuvuudella: passiivinen, itsendinen, tukeva ja integroitu. Taulukossa 1 on

tiivistetty jokaisen ulottuvuuden paapiirteet.

Taulukko 1. Hankinnan kehityskaari (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 74)

Hankinnan kehitys- | Maaritelma ja ominaispiirteet
kaaren vaihe

Passiivinen Hankintatoimella ei ole strategista suuntaa.
Tukee ainoastaan muita toimintoja.
Aika menee rutiinitdiden tekoon.

Arvostus ja nakyvyys heikko

Sisdinen kommunikointi vahaista



Toimittajien valintaan ei panosteta

Itsenainen Reagoi uusimpiin hankintamenetelmiin, mutta strateginen
suunta hukassa.
Tavoitteena kustannusten alentaminen ja tehokkuuden
parantaminen
Osto ja tekninen suunnittelu tekevat yhteistyota.
Yritysjohto ymmartaa hankinnoissa piilevat sadastomahdolli-
suudet ja vaikutukset kannattavuuteen.
Ostajien tyonkuva melko yksinkertainen
Yritysjohto ymmartaa ostajien kouluttamisen tarkeyden.
Tukeva Hankintatoimi tukee yrityksen strategiaa.
Hankintatoimi on yhteistydssa myyntihenkilokunnan kanssa
(tarjoukset, tarjouslaskenta).
Ostajien ammattitaidolle annetaan arvoa.
Toimittajat ndahdaan avoimin silmin ja yhteistyéhon halutaan
panostaa.
Jatkuva analysointi (markkinat, tuotteet ja toimittajat)
Integroitu TAVOITETILA

Hankintatoimi on integroitu yrityksen strategiaan ja tukee
tavoitteiden saavuttamista.

Hankintahenkilokunta saa koulutusta ja kehitys painottuu
strategisiin elementteihin.

Tiivis yhteistyo yrityksen muiden toimintojen kanssa

Tarkkaillaan ja analysoidaan hankinnan vaikutusta yrityksen
tuloksentekoon.

20

Taulukosta nahdaan, kuinka hankinta voi parhaassa tapauksessa muuttua. On kuiten-

kin otettava huomioon, etta jokaisen yrityksen kehitykseen vaikuttavat sen toimiala

ja toimintaymparist6. Joissakin organisaatioissa ei ole edes tarkoituksenmukaista
tavoitella integroitua vaihetta ja joissakin voidaan hypata jonkin tietyn vaiheen yli
kokonaan. Tavoitetila on, ettd hankintatoimen kehittaminen saadaan kulkemaan
rinnakkain yritysstrategian seka hankintastrategian kanssa. (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2008, 81.)

Weele (2010) on puolestaan esittdnyt hieman monipuolisemman hankintatoimen

kehityskaaren porrasmaisesti vaihe vaiheelta mukaillen Keoughia (1993). Malli mu-

kailee Reckin ja Longin esittdmaa taulukkoa, josta tulee ilmi hankinnan kehittyminen

passiivisesta hankinnasta aktiiviseksi. Lisdksi Keough on ottanut huomioon hankinto-
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jen eri vaiheiden vaikutuksen yrityksen muihin toimintoihin. Kuviossa 5 on Keuoghin

esittdma hankintojen kehitysvaihe.

Proaktiivinen e o
A [ Toimitusketjun’,
'\ _integraatio .’
Ulkoinen
integraatio
Sisdinen
integraatio
Koordinoitu
hankinta
- I.<aupa'\llis-
Q orientoitunut
g hankinta
‘= | Transaktio-
% | orientoitunut
cﬂé hankinta
Eriytynyt Integroituminen

Kuvio 5. Keuoghin hankintojen kehityskaari (Weele 2010, 69)

Transaktio-orientoitunut hankinta

Taulukon ensimmaisessa vaiheessa hankinnalle ei ole luotu hankintastrategiaa ja
ndin ollen organisaatiolla ei ole tarkkoja paamaaria, joihin tdhdatdan. Paamaarana
on ainoastaan l0ytaa sopivia toimittajia ja taata materiaalien ja tavaroiden saatavuus.
Transaktio-orientoituneessa hankinnassa hankinta on rikkonaista, ja jokainen hankkii
tahoillaan sitd, mita tarvitsee. Transaktio-orientoitunut hankinta on rakoilevaa ja re-
aktiivista, silla kukaan ei osaa sanoa, mihin rahat tosiasiassa kuluvat, ja ongelmiin
puututaan vasta, mikali niitd ilmenee. Ostajien ammattitaito ja koulutus ovat mini-

maalisia. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 75-76; Weele 2010, 68—69.)
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Kaupallisesti orientoitunut hankinta

Kaaren toisessa vaiheessa paapaino on hankintakustannusten vahentamisessa. Var-
sinaista hankintastrategiaa ei ole luotu, vaikka tavoitteeksi onkin laitettu saavuttaa
mahdollisimman alhaiset hankintahinnat. Kaupallisesti orientoituneessa hankinnassa
johtaja on kiinnostunut mahdollisista kustannussaastdista ja niiden vaikutuksista yri-
tyksen tuloksen tekoon. Ostohenkilot keskittyvat Ioytamaan alhaisia hintoja, ja he
tekevat myos yhteistyota toimittajien kanssa. Hankintahenkil6t ovat aloittelevia osta-
jia, jotka ovat saaneet kokemusta kdytannon tilanteista. (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2008, 76-77.)

Koordinoitu hankinta

Kolmannessa vaiheessa kehitys muuttuu huomattavasti, silla tdssa vaiheessa aletaan
jo miettia hankintastrategioita. Hankinnat keskittyvat usein keskitettyyn hankinta-
osastoon tai hankinnoista vastaavaan palveluyksikkdon, jotka suunnittelevat ja oh-
jaavat hankintatoimea. Tarkoituksena on yhdistaa eri yksikéiden hankintoja isommik-
si kokonaisuuksiksi. Koordinoitu hankinta on tuotekeskeista, eika viela tassa vaihees-
sa osata puuttua esimerkiksi toimittajien hallintaan. Kolmannelle asteelle siirtyminen
saattaa aiheuttaa keskustelua, silld aikaisempien vaiheiden toimintayksikot voivat
kokea koordinoidun hankinnan vaiheen liian byrokraattiseksi malliksi. Koordinoitu
hankinta keskittyy sisdiseen koordinointiin ja synergiaetujen saavuttamiseen, ja yri-
tysjohto on yhd enemman kiinnostunut niistd. Hankintastrategiassa otetaan huomi-
oon myos esimerkiksi hintaan ja kustannuksiin liittyvat seikat. (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2008, 77-78.)

Sisdinen integraatio

Sisdisessa integraatiossa hankintaa katsotaan jo laajemmasta perspektiivista. Edelli-
sen vaiheen tuotekeskeinen yksikkdhintojen alentaminen muuttuu kokonaiskustan-
nusajatteluksi, jossa ymmarretddan myos toimittajien kanssa tehdyn tiiviin yhteistyon
merkitys. Tassa neljannessa vaiheessa hankintojen strateginen merkitys kasvaa. Or-

ganisaatiorakenne muuttuu keskitetysti ohjatuksi, jolloin hankintatiimit keskustelevat
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tehtavien siirtamisesta yli organisaation omien rajojen (muun muassa tilaaminen,

tuotanto, varastointi). (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 78—79.)
Ulkoinen integraatio

Ulkoisessa integraatiossa nahdaan tiettyjen hankintojen ulkoistamisen hyodyt ja sy-
vennetaan yhteistyota potentiaalisten toimittajien kanssa. Hankintaprosessiin ote-
taan mukaan Web-pohjainen tietojarjestelma, jonka kautta hankintoja tehdaan.
Avaintoimittajat ovat keskitetysti kilpailutettuja, ja ndiden toimittajien tuotteet 16y-
tyvat sahkoisesta jarjestelmasta. Viidennen vaiheen paapaino kallistuu toimittaja-
markkinoiden hyddyntamiseen. Avainhenkildita tassa vaiheessa ovat ammattitaitoi-
set ja koulutetut poikkiorganisatoriset hankintatiimit. (lloranta & Pajunen-Muhonen

2008, 79-80.)

Weele (2010) jatkaa tata Keoughin kehityskaarta vield yhdella pykalalla: toimitusket-
jun integraatio. Toimitusketjun integraatio on ihanteellinen tila, jossa on laadittu tie-
tyt hankintastrategiat ja jossa toimittajamarkkinoiden hyédyntaminen on oivallettu.
Hankintastrategia on luotu sen mukaan, mika tuottaa eniten lisdarvoa loppukayttajal-
le, eli asiakkaalle. On kuitenkin otettava huomioon fakta, etta taman vaiheen toimi-
vuutta ei ole tutkittu. Monen organisaation kehitys saavuttaa paatepisteensa jo ul-

koisen integraation kohdalla. (Weele 2010, 71-72.)

3.5 Taloudellinen merkitys

Kuten edelld on kaynyt ilmi, hankinnoissa piilee suuri kustannussaastdpotentiaali.
Hankinnoissa ei kuitenkaan ole kyse pelkdstad ostohinnasta, vaan hankinta tulisi ndh-
da moniulotteisena toimintana, jossa jokainen toiminto vaikuttaa yrityksen tuloksen
tekoon. Yrityksen tulee tunnistaa nama kustannustekijat, minka pohjalta on helpom-
pi alkaa suunnitella hankintatoimen organisointia ja toteutusta. On arvioitu, etta jopa
70 % hankintakustannuksista menee tydaikaan, kuten tarjouspyyntdjen suunnitte-

luun, tarjousten vertailuun ja sopimuksien tekemiseen. Tomi Hyténen Valtionva-
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rainministeridsta ja Liisa Lehtomaki Hansel Oy:sta ovat Valtion hankintakasikirjassa
(2010) esittaneet hankintatoimeen liittyvat kustannukset jadvuorimallissa (ks. kuvio
6), jossa ostohinta on vain pieni osa muiden joukossa. Muut kustannukset vaihtelevat

yrityksen toimialasta riippuen.

Ostohinta

Tilaus

Hankjhtapaatos
Jalostus
Luotettavuus

Valinta

Laatu

VarastoiRti

Kasittely o
Kuljetus
Suunnittelu Hallint

Kuvio 6. Hankintakustannusten jaavuorimalli (Hytonen & Lehtimaki 2010, 25)

Hankintatoimen kehittédmiselld voidaan saada aikaan huikeita sdastdja vuositasolla
(10-20 %). Hankintastrategian suunnitteluun vaikuttaa suuresti toimiala, jolla yritys
toimii. Hankinnat voidaan jakaa tuotannollisiin ja ei tuotannollisiin tuotteisiin ja pal-
veluihin niiden loppukayttotarpeen mukaisesti. Koska Jyvaskylan ammattikorkeakou-
lu on koulutuspalveluorganisaatio, sen hankinnat ovat kokonaan tuotantoon liitty-
mattomid, koska tuotteita ja palveluita ei myyda eteenpadin varsinaiselle loppuasiak-

kaalle. (Miettinen 2010, 17.)

Hankintojen suuruutta voidaan mitata yksinkertaisuudessaan laskemalla kaikkien
hankittujen tavaroiden ja palveluiden hinnat yhteen. Ndin saadaan realistinen sum-
ma kulutetuista euroista. Tama tapa sopii hankintojen johtamisen alkuvaiheeseen,

mutta jatkossa summa alkaa pienentyd, mikali strategia luodaan ja muutoksia han-
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kinnoissa aletaan tehda. Talloin on otettava kdyttéon tarkempia analysointitydkaluja.

(loranta & Pajunen-Muhonen 2008, 102.)

Kun yritys alkaa miettia hankintojen taloudellista merkitystd, hankintahintojen karsi-
minen nousee todennakdisesti ensimmaisena esiin. Mista yritys voisi hankkia tuottei-
ta ja palveluita halvimmalla hinnalla? Halvimman hinnan |6ytaminen ei kuitenkaan
ole ainoa keino, jolla sddstoja saadaan aikaan. Weele (2010, 55) esittaa lisaksi seu-

raavia keinoja kustannusten pienentamiseen:

- Tuotteiden ja palveluiden standardisointi
- Toimittajamaaran pienentaminen

- Globaalit hankinnat

- Ulkoistaminen

- Sahkoiset hankinnat

- Sopimusten hallinta

Hankintojen kehittamiselld on vaikutusta yrityksen kaikkiin taloudellisiin elementtei-
hin, kuten liikevaihtoon, katteeseen, sitoutuneeseen padomaan ja kiertonopeuksiin
(loranta & Pajunen-Muhonen 2008, 103). Usein mietitadankin, onko helpompi vahen-
taa kustannuksia vai parantaa myyntia, jotta saatu kate olisi parempi. Julkisen han-
kintayksikdn kohdalla on kuitenkin muistettava, ettd myyntia ei tapahdu, silla kaytet-
tavat budjetit tulevat valtiolta. Ei siis ole muuta keinoa kuin puuttua kulutettuihin

euroihin, mikali saastoja tietyilla sektoreilla halutaan.
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Miettinen (2010) esittelee opinnaytetydssaan Pajunen-Muhosen laatiman taulukon,
josta kayvat ilmi hankintatoimen kehittamisen vaikutukset yrityksen tuloksen tekoon

(ks. taulukko 2).

Yritys A Yritys B Yritys C

Myynti 500 M€ 500 M€ 500 M€

Hankintakustannukset 375 350 325

Muut kustannukset 75 75 75

Bruttovoitto 50 75 75

Verot (26 % ) 13 19,5 26

Hankintakustannusten

OsSuus myynnista 75 % 70 % 65 %
= Nettovoitto 37 55,5 74

Lisamyyntitarve, jotta

kaikilla olisi sama netto- 100 % = 500 | 33,5 % =

voitto kuin C:lla M€ 167,5 M€ -

Taulukko 2. Pajunen-Muhosen esitys hankintojen vaikutuksesta yrityksen tuloksente-

koon (Miettinen 2010, 18)

Taulukosta huomataan, etta ainut eroavaisuus yrityksien luvuissa on hankinatakus-
tannusten maara. Taulukko havainnollistaa edelld mainittua tietoa, ettd myynnin
lisédminen on paljon haastavampaa kuin kustannusten vahentaminen. Yritysten A ja

B pitaisi pyrkida samaan kuin yritys C eli suuren nettovoiton tavoittelemiseen.

3.6 Hankintaorganisaatiomalleja

Suuren nettovoiton tavoittelemiseksi yrityksen tulee tarkoin miettia, kuinka hankin-
nat organisoidaan yrityksessa. Hankitut tuotteet ja palvelut vievat suuren osan koko-

naiskustannuksista, joten hankintatoimen organisointiin on syyta puuttua suurella
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tarkkuudella ja pitkdjanteisellda suunnittelulla. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008,
158.) Hankintastrategia kertoo, mitd hankinnoilla halutaan saavuttaa ja mihin suun-
taan hankintatoimen halutaan menevan (ks. s. 15-16). Strategia ei voi toimia ilman
tukevaa kivijalkaa, joten hankinnoille on luotava suotuisa ymparisto, jotta hankinta-
toimi toimisi halutulla tavalla ja suurin mahdollinen kustannussaastopotentiaali saa-
taisiin hyodynnettya. Eskola ja Ruohoniemi (2011, 126—-127) yhtyvat kasitykseen,
jossa hankintayksikon tulisi organisoida hankintansa siten, etta taloudellisuus huomi-
oon ottaen hankinnoista saataisiin luotua mahdollisimman suunniteltu ja yhtendinen
kokonaisuus. Hankintoihin liittyy paljon myds hallinnollisia to6ita, joita voidaan vahen-
taa hankintoja keskittamalla, puitejarjestelyilla ja muilla yhteistydémahdollisuuksilla.
Kolme yleisintd hankintaorganisaatiomallia ovat keskitetty, hajautettu ja hajakeski-
tetty malli. Naista yritys toimialasta ja organisaation suuruudesta riippuen valitsee

itselleen sopivimman mallin.
Keskitetty malli

Keskitetyssé hankintaorganisaatiomallissa hankintayksikolld on tdysin erillinen osto-
osasto, joka vastaa hankintayksikdn kaikista hankinnoista (ks. kuvio 7). Hankintatoi-
men keskittamiselld voidaan saavuttaa suuria taloudellisia ja muitakin etuja. lloranta
ja Pajunen-Muhonen toteavat (2008, 159), etta suurien organisaatioiden hajallaan
olevien hankintojen keskittdmiselld on saatu aikaan jopa kymmenien prosenttien
kustannussaastojd. Karjalainen (2009, 4) tiivistaa vaitoskirjassaan, etta hankintojen
keskittamiselld pyritddn kustannusten vahentamiseen seka lisddamaan osto-

organisaation hankintaprosessin tehokkuutta.

Kuvio 7. Keskitetty hankintamalli
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Kun hankinnat keskitetdan, hankintayksikko saa paljon neuvotteluvoimaa hankinta-
volyymin nousun ansiosta. Vahvalla neuvotteluvoimalla osto-organisaatio voi vaikut-
taa hankintahintoihin, jolloin omia hankintakustannuksia saadaan minimoitua. Kes-
kittdminen mahdollistaa myds hankintojen laajemman standardoinnin. Keskitetyt
hankinnat ja pienempien irrallisten hankintojen yhdistaminen suuremmiksi kokonai-
suuksiksi mahdollistaa hankintatoimen helpomman johtamisen ja kehittamisen. Se
my0s poistaa eri yksikdiden tekemat paallekkaiset hankinnat. Keskittamista suositel-
laan tilanteissa, joissa organisaation eri yksikdiden hankittavat tuotteet ja palvelut
ovat hyvin samanlaisia ja sijaitsevat fyysisesti lahekkain. Mikali hankinnat ovat luon-
teeltaan vaativia ja haasteellisia, keskitetty yksikkd mahdollistaa my6s korkean am-
mattitaidon ja osaamisen sijoittumisen yhteen paikkaan. (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2008, 158-161; Karjalainen 2009, 4.)

Hajautettu malli

Hajautetussa organisaatiomallissa jokaisella eri yksikollda on oma hankintatoimi, jon-
ka mukaan hankinnat hoidetaan. Jokainen yksikké neuvottelee omat hankintasopi-
mukset toimittajien kanssa. (Karjalainen 2009, 9.) Hajautettu malli soveltuu parhai-
ten kayttoon silloin, kun eri yksikdiden hankintatarpeet ja liiketoimintamallit eroavat
hyvin paljon toisistaan. Hajautettu malli toimii myos silloin, kun eri yksikot ovat suu-
ria ja niilld on itsenaisestikin riittdvasti neuvotteluvoimaa. Kun hankintatoimi on ha-
jautettu yksikoiden kesken, se mahdollistaa tiiviimman yhteistyon tavaroiden ja pal-
veluiden kayttajien seka toimittajien kanssa. Nain ollen toimittajia pystytdaan hyodyn-
tamaan esimerkiksi tuotekehityksen alkuvaiheessa tehokkaammin. Byrokratia vahe-
nee myoOs huomattavasti hajautetussa organisaatiossa, silla raportointi ja paatoksen-
teko keskittyvat ainoastaan omaan yksikk6on. Kuviossa 8 on esitetty malli hajaute-

tusta organisaatiorakenteesta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 160-161.)
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Kuvio 8. Hajautettu hankintamalli

Hajakeskitetty malli

Usein hankintaorganisaatioissa ajaudutaan tilanteeseen, jossa ei olla varmoja, kumpi
keskitetysta tai hajautetusta mallista tulisi valita. Nykydaan monet ottavat kayttoon
hajakeskitetyn vaihtoehdon. Hajakeskitetyssd mallissa on vaikutteita nadista molem-
mista malleista. Hajakeskitetty malli ei rajoita liikaa yksikdiden liiketoimintojen aset-
tamia vapausasteita. Toisin sanoen hajakeskitetty malli ei ole ainoastaan tiettyihin
kaavoihin kangistunut. Hajakeskitetyssa mallissa (ks. kuvio 9) osa hankinnoista voi-
daan tehda keskitetysti ja osa hajautetusti. Usein organisaatiolle strategisimmat han-
kinnat keskitetdan, mutta pienempia hankintakokonaisuuksia voidaan tehda hajaute-

tusti yksikdiden keskuudessa.

Ajatuksena on, ettd hajakeskitetyssa mallissa jokaiselle yksikolle nimetaan hankinta-
henkil6t, jotka ovat kykenevdisia suoriutumaan hankintaprosessin asettamista haas-
teista ja kiemuroista itsenaisesti yksikoissaan. Nama hankintahenkilot ovat mukana

myos keskitetyn hankintatoimen suurimpien ja strategisimpien hankintojen tekemi-

sessa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 162; Miettinen 2010, 20.)
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£
Hankintatoimi | —{— Halinto
| |
V01 Yiskko2  Yskko3.
| | |

Vastuuhenkilo Vastuuhenkilo Vastuuhenkilo

Kuvio 9. Hajakeskitetty hankintamalli

3.7 Toimittajaverkon hallinta ja kehittaminen

Toimittajat ovat avaintekijoita toimivassa hankintaprosessissa. Osto-organisaation
tulee tarkkailla toimittajien suorituskykya markkinoilla, silla toimittajat voivat pienen-
taa suorituskyvylladan hankintaorganisaation kokonaiskustannuksia huomattavassa
maarin. Hankintaorganisaatiolla on usein monia satoja, ellei tuhansia, toimittajia,
mutta tarkoituksena ei ole syventda yhteistyota jokaisen toimittajan kanssa. Hankin-
taorganisaation on osattava poimia strategisimmat ja tarkeimmat avaintoimittajat,

joiden kanssa yhteistyota kannattaa syventaa. (Weele 2010, 358—359.)

Jotta hankintaorganisaatio voi alkaa kehittda toimittajien vélisia suhteita, on yksikén
syyta segmentoida toimittajia eri luokkiin. Segmentointi voidaan tehda seuraavasti:
strateginen yhteistyo, tehokas yhteisty, suositut toimittajat seka kilpailevat toimit-
tajat. Yritys kehittaa erilaiset toimintasuunnitelmat jokaisen toimittajaryhman kans-
sa, silla hankintaorganisaation tulee osata varautua toimittajien asettamiin haastei-
siin ja ammattitaitoon. Segmentoinnin jalkeen osto-organisaatio voi alkaa kehittaa
vhteistyotaan avaintoimittajien kanssa. Hyva keino alkaa kehittad suhdetta on antaa
ja vastaanottaa palautetta. Hankintahenkilokunnan tulee antaa toimittajien toimin-
nasta riittavan usein palautetta, jotta mahdolliset kehityskohdat toimittajien keskuu-

dessa nousevat esiin. Palautetta antamalla huomataan usein, ettd osto-organisaation
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omassa sisdisessa toiminnassa on myos parantamisen varaa. Hankintaorganisaation
on siis syyta selvittdaa myos, kuinka tyytyvaisia toimittajat ovat yhteistyohon hankin-
taorganisaation kanssa. Toimittajilta saadun palautteen avulla yritys voi alkaa kehit-
tda omia sisaisia toimintojaan ja kdynnistda uusia tuotekehitysprosesseja. Toimittajat
saattavat kertoa myds tarkeaa tietoa kilpailevista hankintayksikoista, jolloin yrityksen
taytyy tehda muutoksia omassa toiminnassaan, jotta kilpailuasema markkinoilla sai-

lyisi. (Weele 2010, 359-360.)

3.8 Kehittamisprosessin ongelmia

Yha useammat yritykset ovat vuosien saatossa alkaneet kiinnittaa huomiota hankin-
tatoimessa piileviin etuihin. Kehittamisprosessi ei ole yksinkertainen, ja suurin osa
organisaatioista kohtaa ongelmia kehittamispolullaan. Seuraavassa on lueteltu muu-

tamia yleisimpid ongelmakohtia.
Hankintojen suunnittelu

Usein ongelmia voi esiintya jo hankintojen suunnitteluvaiheessa. Yritysten tulee maa-
ritella tarkoin ja pitkalla aikavalilla hankintojen tarpeet ja toiveet sekd hallinnollisesti
ettd taloudellisesti. Suunnitteluvaiheessa hankittaville tavaroille ja palveluille laadi-
taan hankintastrategia. Strategian luominen itsessdan on erittain hyva ja valttamaton
asia, mutta usein strategian noudattamatta jattamisesta syntyy ongelmia. Tama il-
menee kdytannossa siten, ettd vaikka hankintastrategia on tehty, se ei kuitenkaan ole
yritysten saatavissa. Toisin sanoen hankintastrategia ei voi ohjata hankintatoimea,
ellei jokainen yrityksen hankintatoimintaa ohjaava elin ole sisaistanyt sita. Hankinta-

strategia jaa ndin ollen usein kayttamatta. (Eskola & Ruohoniemi 2011, 126.)
Tittelimuutokset

Seuraavana voidaan mainita organisaatiossa tapahtuvat titteleiden muutokset. Tama

tarkoittaa sita, etta yritys haluaa viestittaa niin yrityksen sisalle kuin ulkopuolisille
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vaikuttajillekin, etta hankintatoimen kehittamiseen on keskitytty ja muutosta halu-
taan saada aikaan. Tyypillisesti nditda muutoksia ryhdytaan toteuttamaan henkildston
nimeamisilla hankintoihin liittyvilla titteleilld, ja esimerkiksi ostopaallikdsta tehdaan
hankintakoordinaattori tai hankintajohtaja. Nama nimedamiset luovat mielikuvan,
ettd asioihin puututaan vakavasti. Ongelmia ilmenee silloin, jos tittelimuutokset jaa-
vat ainoastaan nimedmistasolle, eikd muita resursseja ja osaamista hyodynneta sen

enempaa kuin aiemminkaan. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 94-96.)

Toimittajien mddrda

Usein kun ryhdytaan analysoimaan yritysten hankintojen tilaa, toimittajien suuri
maara on asia, joka nousee lahes vaajaamatta esiin. Suuri toimittajien maara kertoo
yleensa sen, etta samoja tavaroita ja palveluita ostetaan monelta eri toimittajalta.
Tama puolestaan aiheuttaa yritykselle lukuisia muita kuluja, kuten laskujen kasittely-
kuluja jne. On siis sanomattakin selvaa, etta yrityksen ei ole jarkea pitdd monesta
toimittajasta kiinni. Toimittajien vahentamiseen on syyta keskittya suurella tarkkuu-
della, silla ongelmaksi voi osoittautua yhden toimittajan varaan jaaminen, jolloin va-
hentamisesta ei ole mitadan kdaytannon hyotya yritykselle. Liiallinen keskittyminen
muutamaan avaintoimittajaankaan ei ole viisasta, silla hankintayksikké voi tulla no-
peasti toimittajasokeaksi, jolloin se ei nde ollenkaan muita potentiaalisia toimittajia
markkinoilla, jotka saattaisivat tarjota parempaa tuotetta tai palvelua kuin nykyiset
toimittajat. Sen sijaan etta toimittajamaaria vahennetadan radikaalista, kannattaisi
organisaatioiden ennemmin keskittya eri yksikdiden ja osastojen hankintojen ostovo-

lyymin yhdistamiseen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 96-99.)

Ulkopuoliset avut

Ongelmaksi voi muodostua myos ulkopuolisten apuvoimien kdyttéonotto. Ulkopuoli-
silla avuilla téssa yhteydessa tarkoitetaan konsultteja, jotka ottavat hoitaakseen yri-
tyksen hankintatoimen kehittdmisen. Johto antaa usein liian kevyin perustein konsul-
teille vapaat kddet asioiden hoitoon. Johto ja muu henkil6std odottavat konsulteilta
tuloksia, jolloin heidan ei itse tarvitse laittaa tikkua ristiin. Usein odottaminen voi

kestaa kuukausia, ja asia unohtuu muiden tavanomaisten tyotehtavien sekaan. Tama
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osoittaa, etta johdon suhtautuminen asiaan on darettoman tarkeaa, mikali muutok-
sia halutaan saavuttaa. Muutoksien taytyisi lahtea liikkeelle johdon tasolta, mutta
yhta lailla tyontekijéidenkin on asennoiduttava muutoksen ajanjaksoon. (lloranta &

Pajunen-Muhonen 2008, 99.)

4 TYOKALUJA HANKINTOJEN ANALYSOINTIIN

4.1 ABC-analyysi

Kun liiketoimintaa halutaan tehostaa, ABC-analyysi on usein tydkalu, jota kdytetdan
tilanteen hahmottamiseen. ABC-analyysissa valitut tekijat jaotellaan eri luokkiin sen
mukaan, kuinka tarkeitd ne ovat organisaatiolle. ABC-analyysi perustuu taloustieteili-
ja Vilfredo Pareton vuonna 1906 tekemaan tutkimukseen, jonka mukaan 20 % kan-
sasta omisti 80 % kaytetystd maa-alasta. Pareto havaitsi taman 80/20—saannon ja-
kauman toteutumisen monissa eri tilanteissa ja ymparistoissa, minka vuoksi ABC-
analyysi soveltuu kadytettavaksi monilla eri liiketoiminnan aloilla. ABC-analyysia kadyte-
taan lilkketoiminnassa muun muassa asiakkuuksien, nimikkeiden, varastojen, hankin-
tojen ja tuotteiden hallinnassa. ABC-analyysia voidaan muokata tilanteen mukaan

kdytettavaksi muun muassa seuraavin keinoin:
- 20 % asiakkaista tuo 80 % yrityksen voitoista

- 20 % hankituista nimikkeistd muodostaa 80 % hankintojen koko-

naisarvosta. (Hafner 2001; Ultsch 2002, 1.)

Halutut tuotteet siis jaotellaan ryhmiin niiden suuruusluokkien mukaan. Taman jal-
keen ryhmien suhteellista osuutta verrataan kokonaisarvoon. Ryhmittelyn avulla voi-
daan tunnistaa samalla tavoin kayttaytyvia tuote- ja palveluryhmia. Tunnistaminen

on tarkeada, silla eri alueet painottuvat likketoiminnassa eri tavoin, jolloin niitd on oh-
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jattavakin eri tavoin. Ryhmia on usein kolme, A, B ja C, jolloin ryhmat jaotellaan
5/15/80:n mukaan. Seuraavassa tarkastellaan ABC-analyysin kdytt6a hankintojen
hallinnassa. A-ryhman tuotteet muodostavat suurimman osan hankintojen kokonais-
arvosta. Toimittajien ja nimikkeiden maara on usein tassa ryhmassa melko vahainen.
B- ja C-ryhmat ovat puolestaan hankintavolyymiltaan pienempid, mutta toimittajia ja

nimikkeita voi olla satoja. (Ultsch 2002, 2; lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 481.)

4.2 Spend-analyysi

Spend-analyysi on yksi yleisimmin kaytetyistd hankintojen analysoinnin tyokaluista.
Spend-analyysin avulla yritys saa kokonaiskuvan siitd, mihin organisaation varat ovat
tosiasiassa kuluneet. Toisin sanoen Spend-analyysi kertoo yrityksen hankintahistori-
asta. Analyysi vastaa seuraaviin kysymyksiin: Mita ostetaan? Mista ostetaan? Kuinka
paljon ja kuinka usein ostetaan? Mita maksaa? Spend-analyysi on usein ensimmainen
tyokalu, jota kaytetdaan hankintojen hahmottamisessa, silla siitd saatujen tuloksien
avulla yritys tietaa mihin osa-alueisiin taytyy tulla muutosta. Panditin ja Marmariksen

(2008) mukaan Spend-analyysin avulla haetaan vastauksia seuraaviin kysymyksiin:

e Kuinka paljon olivat organisaation kokonaiskustannukset seka kustannukset
yksikoittdin viime vuonna? Mahdollistavatko ostovolyymit hintaneuvottelut

toimittajien kanssa?

e Mitka ovat olleet paatuotteet ja palvelut, joita hankitaan? Ovatko ndiden

hankintojen hinnat vaihdelleet? Onko mahdollisuus kulujen vahentamiseen?
e Mitka toimittajat ovat arvokkaimpia ja strategisimpia organisaatiolle?

e Kuinka paljon rahaa kuluu potentiaalisiin toimittajiin? Kuinka paljon budjetista

kuluu ei-aktiivisiin toimittajiin?

e Kuinka paljon hankintoja tehdaan ostosopimusten ohi?
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Spend-analyysin avulla etsitdaan ratkaisuja, joilla saataisiin vahennettya kuluja. Jokai-
sessa ylla mainitussa kysymyksessa piilee suuri kustannussaatopotentiaali, mikali
oikeisiin seikkoihin osataan puuttua. Esimerkiksi jos yritys huomaa hankkivansa sa-
moja tuotteita monelta eri toimittajalta, piilee tassa valtava sdastomahdollisuus. On
paljon jarkevampaa panostaa muutamaan potentiaaliseen sopimuskumppaniin kuin
kasvattaa toimittajien lukumaaraa turhilla yhden kaupan ostoilla. Keskittyminen
olennaisiin toimittajiin antaa hankintaorganisaatiolle mahdollisuuden neuvotella
muun muassa hankintahinnoista. On arvioitu, etta tarkasti ja riittavin valiajoin tehty
Spend-analyysi voi tuoda yritykselle jopa 2-25 %:n saastot! (Pandit & Marmaris 2008,
5.)

Jos Spend-analyysin tekeminen mahdollistaa suuret sdaastot, miksi kaikki organisaati-
ot eivat sitten toteuta ja kayta Spend-analyysia toiminnassaan? Syita on monia. Usein
ensimmaisend nousee esille hankintatietojen saaminen ulos tietojarjestelmista niin,
etta tietoja voidaan analysoida. Tietenkin organisaation koosta riippuen hankintojen
maara vaihtelee suuresti. Kuitenkin kun puhutaan hankintojen kokonaismaarasta,
puhutaan kymmenista ja jopa sadoista miljoonista tapahtumista. Taman lisaksi eri
yksikot saattavat kayttaa eri ohjelmia toiminnassaan, joten tietoja saa todella etsid ja
muokata, jotta ne saadaan koottua yhteen analyysia varten. Pandit ja Marmaris
(2008) ovat esitelleet teoksessaan Supply and Demand Chain Magazinen toteutta-
man tutkimuksen, jossa on haastateltu 400:aa hankinnan ammattilaista. Vastaajista
41 % vastasi tietojen saamisen ulos jarjestelmista olevan suurin haaste kayttaa
Spend-analyysia. Prosentuaalisesti tima on melkein puolet, joten ei siis ole ihme et-

td, analyysin tekeminen voi jaada taka-alalle. (Pandit & Marmaris 2008, 8—-10.)

Syyt eivat aina kuitenkaan ole pelkastdan teknisia. Edelld mainitussa tutkimuksessa
valtaosa vastaajista (54 %) sanoi, etta tiedon puuttuminen organisaation toimitta-
jasuhteista seka yrityksen sisdisen yhteisymmarryksen puuttuminen ovat syita siihen,
miksi analyyseja ei ole tehty. 32 % vastaajista mainitsi puutteiden henkilékunnan
tietoisuudessa hankinnoista olevan avaintekija muutoksen tekemiseen. (Pandit &

Marmaris 2008, 10.)
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4.3 Portfolio-analyysi

Portfolio-analyysin eli Kraljicin matriisin tarkoituksena on selvittda, mitka hankittavat
tuote- ja palveluryhmat ovat organisaatiolle tarkeimpia, ja kuinka suuri riski ndissa
hankinnoissa piilee. Koska kaikki hankinnat eivat ole samalla viivalla strategisessa
suhteessa, on niita kasiteltava ja ohjattava erilaisilla menetelmilla. Tulosvaikutus ja
hankintariski maarittavat siis strategian, jota kussakin hankintakategoriassa tulee
kayttaa (Padhi, Wagner & Aggarwal 2012, 1). Padhi ja muut (2012, 2) lisdavat, etta
ostajan ja toimittajan valinen yhteistyo on suunniteltava jokaiselle tuoteryhmalle

sopivaksi.

Portfolio-analyysia on hyva kadyttaa suunnittelu- ja muutosvaiheessa, jolloin strategi-
oiden luominen helpottuu. Portfolio-analyysi on yksinkertainen tapa tarkastella han-
kintaorganisaation hankintojen tarkeyden suhdetta toimittajamarkkinoilla piileviin
vaikeuksiin ja riskeihin. Tuotteet ja palvelut jaotellaan nelikenttamatriisiin niiden
aseman mukaan (ks. kuvio 10). Portfolio-analyysin kayttoon ajaa usein tieto toimitta-
jamarkkinoilla tapahtuvista muutoksista. Hankintahenkilékunnan on osattava varau-
tua naihin muutoksiin, jolloin eri lailla kayttaytyville toimittajien tarjoamille tuotteille
ja palveluille on oltava omat strategiansa, joita noudattaa. Mikali muutoksiin varau-
dutaan, hankintayksikdn asema vahvistuu markkinoilla, ja yksikolla voi olla mahdolli-
suuksia kadantaa markkinat itselleen hyodyllisiksi. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2008, 142; Weele 2010, 194.) Kaydaan lapi jokaisen kategorian tyypilliset piirteet

mukaillen Kraljicia, llorantaa ja Pajunen-Muhosta seka Weelea.
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Suuri A

Volyymituotteet Strategiset tuotteet
(80 %)

v

A

Tulosvaikutus

Rutiinituotteet Pullonkaulatuotteet

(20 %)

Pieni v

Pieni Hankintariski Suuri

Kuvio 10. Peter Kraljicin nelikenttamatriisi (Kraljic 1983, 111)

Volyymituotteet

Volyymituotteilla on usein suuri hankinnallinen arvo, ja ne kattavat 80 % yrityksen
hankintavolyymista. Suurin osa hankinnoista kuuluu siis tahan kategoriaan. Volyymi-
tuotteille ja -palveluille on tarjolla paljon vaihtoehtoisia toimittajia, mikd mahdollis-
taa hankintaorganisaation aggressiivisen ja vahvan kilpailuttamisen. Volyymituotteet
antavat hankintayksikolle paljon mahdollisuuksia, ja usein markkinat kdaantyvat osta-
jan markkinoiksi, eli ostajalla on mahdollisuus vaikuttaa esimerkiksi kovalla kilpailut-
tamisella toimittajien asettamiin hintoihin. Koska volyymituotteita on saatavilla mo-
nelta eri toimittajalta, hankintariski on pieni ndiden ostojen kohdalla, silla mikali yh-
den toimittajan kanssa yhteistyo katkeaa, uusi yhteistyokumppani 16ytyy nopeasti,
eika tavaran toimituksesta ehdi syntya hallaa hankintaorganisaatiolle. Volyymituot-

teiden kohdalla tavoitteena on hankintakustannusten seuraaminen ja minimoiminen.
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(Kraljic 1983, 111; lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145-150; Weele 2010, 196—
198.)

Rutiinituotteet

Rutiinituotteilla on sama ominaisuus kuin volyymituotteilla; suuri maara eri tuotteita
ja toimittajia on tarjolla, jolloin hankintariski on melko pieni. Rutiinituotteet ovat kui-
tenkin hankintavolyymiltaan pienempia kuin volyymituotteet. Taman kategorian
tuotteet kattavat noin 20 % hankintavolyymista. Vaikka luku on prosentuaalisesti
pieni, monien eri pienten ostosten yhteenlaskettu summa voi kivuta moniin tuhansiin
euroihin, joten hankintojen niputtaminen isommiksi kokonaisuuksiksi ja hankintojen
keskittaminen on erittdin tarkeaa rutiinituotteiden strategioiden suunnittelussa. Na-
ma pienemmat ostot aiheuttavat paljon muuta oheisty6ta organisaatiossa, kuten
suuren maaran laskujen kasittelya. ABC-analyysin mukaan 20 % kustannuksista aihe-
uttaa 80 % seurauksista. Rutiinituotteita ovat muun muassa toimistotarvikkeet, pe-
rustyokalut ja matkapuhelimet. (Kraljic 1983, 111; lloranta & Pajunen-Muhonen
2008, 145-150; Weele 2010, 196-198.)

Strategiset tuotteet

Strategiset tuotteet ja palvelut ovat hankintaorganisaatiolle hankinta-arvoltaan ja
riskiltadan suurimpia. Toimittajakentta on kapea, ja usein organisaatio on riippuvainen
tietysta toimittajasta. Tahan kategoriaan kuuluvat usein muun muassa korkean tek-
nologian tuotteet ja tietokonejarjestelmat, joita valmistetaan asiakkaan tarpeiden ja
vaatimusten mukaan. Esimerkiksi toiminnanohjausjarjestelman kayttéonotto vaatii
paljon padomaa ja resursseja. Yritys voi jaada riippuvaiseksi tietysta toimittajasta,
silla usein vain ja ainoastaan tuotteen tarjoajalla on mahdollisuus tehda paivitykset
hankittuihin jarjestelmiin, jolloin hankintayksikolld ei ole muita vaihtoehtoja kuin
menna tarjoajan aikataulujen mukaan. Strategiset tuotteet tuovat organisaatiolle
suurimmat haasteet. Ndiden tuotteiden suhteen yrityksella tulisi olla paljon tietotai-
toa omasta takaa, ja sen tulisi pyrkida mahdollisimman tiiviiseen yhteistyéhon avain-
toimittajien kanssa. (Kraljic 1983, 111; lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145-150;
Weele 2010, 196-198.)
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Pullonkaulatuotteet

Taman kategorian tuotteet ovat hankintavolyymiltaan pienid, mutta voivat olla elin-
tarkeita organisaatiolle. Pullonkaulatuotteilla toimittajamarkkinat ovat hyvin rajoite-
tut, ja toimittajalla on hyvin usein monopoliasema. Pullonkaulatuotteita voivat olla
esimerkiksi koneiden ja laitteiden komponentit, joita ilman organisaation tuotanto
voi pysahtya. Nadissa tuotteissa hankintariski on erittdin suuri, silla tavaran saatavuu-
desta ja toimitusajoista ei voi ikina olla sataprosenttisen varma. Toimittajat hallinnoi-
vat tdllaisia markkinoita, ja hankintaorganisaatio voi joutua suuriin vaikeuksiin, mikali
toimittajat lakkaavat syysta tai toisesta toimittamasta tavaraa. Pullonkaulatuotteille
olisi erittdin tarkeaa pyrkia loytamaan vaihtoehtoisia toimittajia, jotta riski pienenisi.
Pullonkaula- ja strategisia tuotteita on vaikea kilpailuttaa niiden suppean toimittaja-
kentan vuoksi. (Kraljic 1983, 111; lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145-150; Wee-
le 2010, 196-198.)

5 JYVASKYLAN AMMATTIKORKEAKOULUN HANKINTOJEN
NYKYTILA

5.1 Organisointi

Kuviossa 11 on kuvattuna JAMKin tulosyksikkorakenne. JAMKin paatéksenteossa
ovat mukana ammattikorkeakoulun hallitus ja osakeyhtidhallitus. Jyvaskylan ammat-

tikorkeakoulun asioista keskustellaan yhdessa yhtiokokouksessa.
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Tilintarkastaja I Yhtiokokous l

—
AMK Hallitus J»— Oy Hallitus J

Rehtori/
Toimitusjohtaja

—

—
|

Liiketoiminta ja Hyvinvointi- Ammatillinen

Teknologia

-yksikko
Luonnonvarainsti-
tuutti

palvelut - yksikko opettajakorkeakoulu-
yksikko yksikko

Kuvio 11. JAMKin tulosyksikkorakenne (Osaaminen kilpailukyvyksi - Organisaatiora-

kenne 2012, 2)

Hallinnon alaisuuteen kuuluvat Talouspalvelut, Henkilostopalvelut, Toimitilapalvelut,
Tietohallinto, Markkinointipalvelut seka Kirjastopalvelut. Alla on kuvattu (ks. kuvio
12) palvelut, jotka kuuluvat hallinnon piiriin. Hankinnat ovat Talouspalveluiden yhte-
nd osa-alueena. Seuraavaksi tarkastellaan hieman tarkemmin hankintojen osuutta

JAMKin organisaatiorakenteessa.

Talla hetkelld Jyvaskylan ammattikorkeakoulun hankintatoimea ei ole varsinaisesti
organisoitu. Hankintatoimi sijoittuu talouspalveluiden alakategoriaan. Voidaan sa-
noa, ettd nykydaan JAMKissa toimii hajautettu hankintaorganisaatiomalli (ks. 28—-29.)
Hajautetussa organisaatiomallissa jokainen yksikko vastaa omista hankinnoistaan,
eika hankintojen ajatella olevan koko organisaation toimintaan vaikuttavia tekijoita.
Tama kuvaa JAMKin nykyistd toimintaa, silla keskittdmisen etuja ei ole vield osattu
hyédyntaa. Hajautetusta mallista poiketen JAMK:illa ei kuitenkaan ole eri koulutusyk-
sikdissa erillisia yksikoita, jotka vastaisivat koko yksikon hankinnoista. JAMKin tu-
losyksikdiden (Teknologia, LIPA, HYVI ja AOKK seka hallinto) hankinnat eivat eroa
toisistaan niin paljoa, ettei keskitettya hankintamallia voisi ottaa kayttoon. Siirtymalla
hajakeskitettyyn (ks. 29-30) organisaatiomallin toimittajien maaraa saataisiin mini-

moitua ja paallekkaisilta hankinnoilta valtyttaisiin.
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Jyvaskylan ammattikorkeakoulun hankintakoordinaattori nimettiin toimeensa
1.8.2011. Tata ennen han tydskenteli JAMKin tietohallinnossa jarjestelmdsuunnitteli-
jana vuodesta 2004 alkaen. Tana aikana han hoiti oman tyonsa ohella myds hankin-
toihin liittyvia tyotehtavia. Hankintakoordinaattori vastaa talla hetkelld yksin JAMKin
hankintojen ohjaamisesta. Han toimii henkilékunnan apuna hankintoihin liittyvissa
asioissa ja on tehnyt JAMKin oman hankintaohjeen seka paivittaa intranetiin ajan-
kohtaisia tietoja julkisista hankinnoista. Han kouluttaa ja ohjaa myds erilaisissa semi-
naareissa hankintojen parissa tyoskentelevid. Koordinaattorin toimenkuvaan kuuluu
myo6s hankinta-asiakirjojen kirjaaminen, menossa ja tulossa olevien hankintojen val-
vonta seka hankintojen tarkkailu paallekkaisyyksien valttamiseksi. Hankintakoor-
dinaattori suunnittelee erilaisia kehitysehdotuksia, jotka voisivat auttaa JAMKin han-
kintatoimen uudelleenorganisoinnissa. Han ohjaa kehitysehdotuksensa yleensa en-
simmaisena talouspalveluiden controllerille seka hallintojohtajalle, joka kdy esitettyja

asioita johtoryhmassa lapi.

Hallintojohtaja J

Kuvio 12. Hallintopalvelut ja kirjasto (Jyvaskylan ammattikorkeakoulun organisaa-

tiorakenne 2012, 3)
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5.2 Hankintaprosessi

Hankintaprosessi tulee suunnitella huolellisesti ja mahdollisimman pitkalla tahtaimel-
Ia. Huolellisesti suunniteltu hankinta pienentaa riskia ajautua kiireen valtaan varsinai-
sessa hankintamenettelyssa. Ensimmaisena vaiheena on hankinnan kohteen maarit-
tely. Maarittelyssa tulee ottaa huomioon muun muassa hankintayksikélla olevat re-
surssit hankinnan tekemiseen, hankinnan organisointi, tarpeet, tavoitteet, riskit, hin-
ta sekd mahdollisuudet siihen, kuinka hankinta voidaan toteuttaa kdytannossa. Kun
hankinta on maaritelty, seuraavana vaiheena on selvittaa, onko JAMKilla hankinnan
kohteesta voimassa olevaa puitesopimusta jonkun toimittajan kanssa. Mikali sopi-
mus l6ytyy, hankintaa aletaan suorittaa sopimustoimittajien kanssa. Jos sopimusta ei

ole, on aloitettava tarjouskilpailu. (Miettinen 2011, 5.)
Kokonaisarvon laskeminen

Seuraavaksi on syyta selvittaa, paljonko hankittava tavara tai tuote tulee kustanta-
maan hankintayksikélle. Hintaa laskettaessa ei saa tuijottaa pelkkaa ostohintaa, vaan
kokonaishinnan arvioinnissa on otettava huomioon kaikki hankintaan liittyvat kus-
tannukset. Ennakoidun kokonaishankinta-arvon laskemisessa ei kuitenkaan oteta
huomioon arvonlisdveroa. Kokonaisarvon laskemisessa on mietittava, kuinka usein
hankinta tullaan toteuttamaan, kuinka hankintaan osataan ja pystytdan reagoimaan
tulevaisuudessa, ja voidaanko pienempia hankintaryhmia tai eri yksikdiden ja osasto-
jen hankintoja niputtaa isommiksi hankintakokonaisuuksiksi. Hankinnan kokonaisar-
von madrittaminen on erittdin tarkeaa koko vuoden budjettia suunniteltaessa. (Miet-

tinen 2011, 6-7.)
Kynnysarvot

Hankinnan kokonaisarvo maarittda myos sen, minka kynnysarvon mukaan hankinta
pitda toteuttaa. Hankinnat jaotellaan niiden kokonaisarvon perusteella joko EU-
kynnysarvon ylittaviin, kansallisen kynnysarvon ylittaviin tai kansallisen kynnysarvon
alittaviin (pienhankinnat) hankintoihin. Laki on maarannyt nama kynnysarvot eri

tuotteille ja palveluille, ja ndaiden mukaan valikoituu kaytetty hankintamenettely seka
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hankinnan ilmoitus- ja maaraaikavelvollisuus. Lakia kynnysarvoista ei sovelleta han-
kinnoissa, joiden ennakoitu kokonaisarvo on alle 30 000 €. Kynnysarvot tulee aina
tarkistaa ennen hankintaprosessin aloittamista esimerkiksi HILMA:n Internet-sivuilta.

(Miettinen 2011, 6-8; L 30.3.2007/348.)

Mikali palveluhankinnat ylittavat EU-kynnysarvon, on selvitettava, kuuluvatko ne
ensisijaisiin (A) vai toissijaisiin (B) palveluihin. Ndiden erona on se, kilpailutetaanko
ne EU-laajuisesti vai kansallisesti. Toissijaiset palvelut kilpailutetaan kansallisesti EU-
laajuisen kilpailuttamisen sijaan, silla kaikkia palveluja ei ole viisasta alkaa kilpailuttaa
EU-laajuisesti (toiminta pdaosin kotimaassa). Toissijaisista palveluista on tehtava

my0s jalki-ilmoitus, mikali ne ylittavat EU-kynnysarvon. (Miettinen 2011, 8.)
Pienhankinnat

Hankintoja, joiden ennakoitu kokonaisarvo jaa alle kansallisen kynnysarvon, kutsu-
taan pienhankinnoiksi. Koska hankintalaki ei koske pienhankintoja, monilla on usein
sellainen mielikuva, ettei pienhankintoja tarvitse kilpailuttaa. Tama ei kuitenkaan
pida paikkaansa. Pienhankintoja olisi suotavaa niputtaa suuremmiksi kokonaisuuksik-
si, jolloin kilpailuttaminen olisi mahdollista. Kilpailuttamisella edesautetaan julkisten
varojen kayttoa, sadstetaan hankintakustannuksissa sekd poistetaan hankintaorgani-
saation rikkindiset ja yksittdiset hankinnat. (Suuntaviivoja pienhankinnan tekemiseen
2007, 3, 7-8.) JAMKissa kaikki yli 4000 €:n hankinnat tulee kilpailuttaa ja nadista han-
kinnoista on tehtava tarkat dokumentit. EU-rahoitteiset alle 200 €:n hankinnat eivat

vaadi dokumentoitua kilpailuttamista. (Miettinen 2011, 9-11.)

Kun hankintaa suorittava henkild on tietoinen siitd, mihin kynnysarvokategoriaan
tuleva osto kuuluu, on seuraavaksi valittava kaytettava hankintamenettely. Hankin-
tamenettelyn valintaan vaikuttavat hankinnan luonne, arvo, aikataulut, monimutkai-
suus, neuvottelukyky, toimittajien lukumaara seka se, millaiset tiedot ja taidot han-
kintayksikké omaa tulevaa hankintaa koskien. Erilaisia hankintamenettelyja ovat:
avoin, rajoitettu, kilpailullinen neuvottelu- ja neuvottelumenettely seka suorahankin-
ta. Ensisijaisesti kdytetdan avointa ja rajoitettua hankintamenettelya. Kun hankinta-

menettely on valittu, tulee hankinnasta tehda ilmoitus, josta tulevat ilmi mahdolli-
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simman tarkasta tulevaan hankintaan liittyvat tiedot. Seuraavaksi on aika julkaista
tarjouspyynto. Tarjouspyynto on hankintaprosessin tarkein vaihe, silld se kertoo han-
kintayksikon toiveet ja tarpeet. Pienikin epdselvyys tarjouspyynnossa voi katkaista

hankintaprosessin.

Kun tarjouspyynt66n on saatu riittavasti vastauksia, on aika aloittaa tarjouksien ver-
tailu. Vertailu tulee tehda tasapuolisuuden nimissa. Tarjouksia ja tarjoajia tulee tark-
kailla, jotta kaikki tarvittavat dokumentit ja asiakirjat on varmasti toimitettu hankin-
tayksikolle. Jos jotakin olennaista puuttuu, voi hankintayksikko pyytda toimittajalta
tarkennusta ja tasmennysta. Vertailun jalkeen on tehtdava hankintapaatos, joka joh-
taa hankintasopimuksen tekemiseen. Kun asiakirjat on allekirjoitettu, on hankinta

tasta eteenpain julkinen kaikille.

5.3 Henkilokunnan tietoisuus hankintatoimesta

Opinndytetyon yhtena tavoitteena oli selvittaa Jyvaskylan ammattikorkeakoulun
hankintatoimen nykytila. Nykytilan hahmottaminen on valttamatonta, jotta hankin-
tatoimea voidaan alkaa kehittaa. Nykytilan hahmottamisen avuksi tutkija laati Digi-
um-kyselyn JAMKin henkilékunnalle (Teknologiayksikko, Liiketoiminta ja palvelut,
Hyvinvointiyksikkd, Ammatillinen opettajakorkeakoulu ja Hallintoyksikkd). Kyselyn
tavoitteena oli saada mahdollisimman realistinen ja monipuolinen tieto siita, kuinka
henkilokunta kokee hankintatoimen olemassaolon. Koska kyselya ei suunnattu aino-
astaan tietylle ryhmalle tai yksikolle, oli jokaisella mahdollisuus kertoa mietteensa ja

kehitysehdotuksensa asian parantamiseksi.

Tutkija laati kyselyn kysymykset hankittuun teoriaan seka hankintakoordinaattori Kati
Miettisen opinndytetyosta (2010) saatuihin tuloksiin perustuen. Kyselyssa oli yhteen-
sa 25 kysymysta, joista kolme oli avointa kysymysta. Avoimilla kysymyksilla tutkija
halusi tarjota vastaajille vapaan sanan risujen ja ruusujen antamiseen. Kysely julkais-
tiin 23. huhtikuuta 2012, ja vastausaikaa annettiin noin nelja kuukautta. Vastausajan

pituudessa otettiin huomioon tydntekijoiden kesdlomat. Vastaajien kokonaismaara
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oli 145, joten tutkimuksesta saatiin hyva kuva hankintojen kokonaistasosta. Kysely

loytyy kokonaisuudessaan liitteesta 1.

Yli puolet vastaajista (68 %) on tehnyt hankintoja tydssdaan, mika osoittaa, ettd asia
on puuttumisen arvoinen. On tarkeaa tarkkailla, ettd nama hankintoja tekevat henki-
|6t tietavat, kuinka toimitaan oikein. Kyselysta ilmeni, etta hieman yli puolet vastaa-
jista (54 %) oli osittain tietoisia siita, kuinka hankintamenettely tulee hoitaa oikeaop-
pisesti. On hyva, etta asioista tiedetdaan edes hieman, mutta se jattaa paljon myds
arvailun varaan hankintaprosessin eri vaiheissa. Henkilokunnan tietamattomyyteen
vaikuttaa varmasti paljon se, ettei JAMKissa ole riittavasti koulutusta ja tiedotusta
hankintoihin liittyen. Vastaajista 73 % toivoi enemman koulutuksia, seminaareja ja
luentoja, jotta tietoisuus hankintojen kaytanteista lisdantyisi henkilokunnan keskuu-

dessa.

Hankintakoordinaattori Kati Miettinen on organisaatiossa apuna, kun hankintoihin
liittyvia kysymyksia ilmaantuu. Miettinen on tehnyt intranetiin JAMKille oman han-
kintaohjeen, jonka tarkoitus on auttaa hankintaprosessien kanssa tydskentelevia
henkil6ita, silla on selvaa, etta suuressa organisaatiossa jokaisen avunhuutoon on
mahdotonta vastata. Henkilokunnalta vaaditaan myds omaa aktiivisuutta tiedon et-
simiseen ja havainnoimiseen. Tutkija halusi selvittda, ovatko kaikki tietoisia hankinta-

ohjeen olemassaolosta. Kuvio 13 havainnollistaa vastuksien kirjon.
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Oletko tutustunut hankintaohjeeseen ja tiedatkd mista
se loytyy?

45 41,67
40 36,11
35 ——
30 ———
25 ')')l')') .
20 ————
15 ————
10

Kylld olen tutustunut En tiedd mistd loytyy  Tieddn mistd [6ytyy, mutta

en ole tutustunut

Kuvio 13. Henkil6kunnan tietoisuus JAMKin oman hankintaohjeen olemassaolosta

On hienoa huomata, etta suurin osa vastaajista on tietoisia JAMKin omasta hankinta-
ohjeesta. Tama osoittaa henkilékunnan kasvavan kiinnostuksen hankintatoimen ke-
hittamiseen. Tietoa ja taitoa halutaan saada, jotta asiat sujuisivat ongelmitta. Luku
voisi kuitenkin olla suurempikin. Monet vastaajista tietdvat, mista hankintaohje I6y-
tyy, mutta eivat ole syysta tai toisesta tutustuneet siihen. Tahan vastausprosenttiin
voi vaikuttaa se, ettd ndma henkilot eivat ole tehneet hankintoja tai heilld on kevyt
asennoituminen hankintoja kohtaan. Taulukosta nousee vaajaamatta myos esiin En
tiedd mistd I6ytyy -vastauksien maara. Vastaajista 22 % ei ole tutustunut ohjeeseen
lainkaan. Luku voi tuntua aluksi mitdansanomattomalta, mutta verrattaessa lukua
esimerkiksi kokonaiskustannusten maaraan kay ilmi, ettda merkittavia muutoksia voi-
taisiin saada aikaan, mikali kaikki olisivat tietoisia hankintojen oikeaoppisesta hoita-
misesta. Ensimmainen askel tdhdn on tutustuminen hankintayksikon omaan ohjee-

seen.

Osa henkilékunnasta siis tietda jotain hankintoihin liittyvista asioista ja osa ei ollen-
kaan. Henkilokunnan tietoisuuteen liittyen kysymys Onko yksikéssdsi riittédvdsti osaa-
vaa henkilékuntaa hankintojen tekemiseen? antaa hieman ristiriitaisen kuvan hankin-

taosaajien maarasta. Vastausprosentit jakautuivat lahes tasan. Vastaajista 52 % oli
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sitd mielta, etta JAMKissa on riittavasti osaavaa henkilokuntaa, ja 48 % sita mielta,
ettd ei ole. 12 vastaajaa oli jattanyt vastaamatta tahan kohtaan. Ristiriitaisuutta tu-
kevat paljon avoimien kysymysten vastaukset, joissa monet olivat sita mielta, etta
henkilokunnan oma tietdamattomyys on suuri ongelmakohta hankintojen tekemises-
sa. Taman vuoksi tassa kysymyksessa ei-vastauksien maaran olisi uskonut olevan kor-

keampi.

Hankintatoimen organisointiin liittyen tutkija halusi selvittdaa, mita mielta henkilékun-
ta on keskitetystd hankintamallista. Keskitetyssa hankintamallissa (ks. s. 26—27) orga-
nisaatiolle luotaisiin erillinen hankintayksikk®, joka vastaisi kaikista organisaation
hankinnoista. Suurin osa vastaajista (65 %) ei tue erillisen hankintayksikon toteutu-
mista. Monet kommentoivat tata asiaa myos avoimissa kysymyksissa. Erillistd hankin-
tayksikkoa ei haluta muun muassa sen vuoksi, etta se lisaa byrokratiaa organisaation
keskuudessa. Hankintayksikon olemassaolo koettaisiin myds aikaa vievaksi, silla han-
kinta-asiakirjojen vieminen paikasta toiseen monien eri kasien valilla jarruttaa tur-
haan jo muutenkin hitaaksi koettua hankintaprosessia. Erds vastaajista kuitenkin eh-
dotti erillisen hankintakeskuksen luomista, mika periaatteessa tarkoittaisi erillisen
hankintayksikdn perustamista. Hankintakeskus vastaisi kaikesta tarjouspyyntojen
tekemisesta aina sopimuksiin saakka. Henkilokunta ainoastaan toimittaisi hankinta-
keskukselle hankintaan liittyvat perustiedot, ja keskuksen hankintoihin perehtyneet
tyontekijat vastaisivat hankintojen juridisesta puolesta, tarvittavista esimiesten alle-
kirjoituksista seka hankinnan toteuttamisesta kaytannossa. Tallainen toiminta voisi

lisata tehokkuutta hankintojen tekemisessa.

Hankinta-asiakirjojen sailyttdminen on yksi hankintaprosessin tarkeimmista osa-
alueista. Koska JAMKilla ei varsinaisesti ole kdytossaan hankintatietoja tukevaa sdh-
koista tietojarjestelmaa, on suuri kysymysmerkki, mihin kaikki hankintoihin liittyvat
materiaalit joutuvat. Hankinta-asiakirjojen oikeellisuus ja laillisuus ovat erittdin tar-
keita hankintoja tehtdessa, joten JAMK:illa tulisi olla selva linja, kuka asiakirjojen hal-

linnasta ja valvonnasta on vastuussa.
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Kuka yksikossasi valvoo hankinta-asiakirjojen
oikeellisuutta/laillisuutta aina tarjouspyynnostid sopimukseen
saakka?
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Esimies Hankintoihin Ei kukaan, se on En osaa sanoa
perehtynyt/koulutettu  hankinnan tekijan
henkild omalla vastuulla

Kuvio 14. Hankinta-asiakirjojen tarkkailu yksikdssa

Vastaukset jakautuivat vaihtoehtoihin melko tasaisesti (ks. kuvio 14). Suurin osa (35
%) ei kuitenkaan osannut sanoa, kuka asiakirjojen oikeellisuudesta ja laillisuudesta on
vastuussa. Luku on huolestuttavan suuri, silla nama 35 % todennakoisesti kuuluvat
siihen riskiryhmaan, jotka tekevat suorahankintoja, koska eivat ole tietoisia oikeista

kaytanteista.

Myds hankintojen asiakirjojen sdilytyspaikasta ollaan montaa mielta organisaatiossa.
Osan mielesta asiakirjojen sailytyksesta on vastuussa hankinnan tekija itse, kun taas
osan mielesta esimiehelld on vastuu asiakirjojen sdilytyksesta. JAMKin Twebia kayte-
tadan myos jonkin verran sdilytyspaikkana. Twebin kayttoa pitdisi lisata, silla se on
otettu kayttdon muun muassa tdahan tarkoitukseen. Huolestuttavan suuri maara vas-
taajista (47 %) ei kuitenkaan tienneet lainkaan, mihin asiakirjat tulisi tallentaa. Tahan
prosenttiin tulisi jatkossa kiinnittaa erityista huomiota. Prosenttia saataisiin pienen-
nettya varmasti muun muassa jarjestamalla JAMKin henkil6kunnalle luentoja ja kou-
lutuksia kyseisiin asioihin liittyen. Eridvat mielipiteet hankinta-asiakirjojen sailytys-

paikasta l6ytyvat kuviosta 15.
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Mihin hankinta-asiakirjat tallennetaan?

® Hankinnan tekija sailyttaa asiakirjoja haluamassaan paikassa
M Esimies kokoaa asiakirjat samaan kansioon
Asiakirjat viedddn Twebiin (JAMKin asiakirjahallinnan viline)

M En tiedd

Kuviol5. Hankinta-asiakirjojen sailytys JAMKissa

5.4 Hankintaprosessin ongelmakohtia

Kyselyssa vastaajille annettiin mahdollisuus vapaaseen sanaan. Tutkija mahdollisti
avoimien kysymysten kaytolla monipuolisuuden vastauksissa, ja mikali kysymyksista
puuttui vastaajan mielesta jokin olennainen asia, oli mahdollisuus ilmaista tama
puuttuva asia. Avoimia vastauksia saatiin paljon laidasta laitaan. Seuraavassa on esi-

tetty vastaajien mielesta olennaisia ongelmakohtia.
Hankintalainsdddéntd

Monet vastaajista olivat sitd mieltd, etta hankintalainsaadanto on liian byrokraatti-
nen. Maaraykset ja ohjeet, kuinka hankinnat tulisi toteuttaa, koetaan JAMKin kes-
kuudessa liian joustamattomiksi. Useiden mielestad hyvia toimittajia saatetaan me-
nettda ainoastaan sen takia, etta esimerkiksi tarjouspyynndsta puuttuu jokin pieni
lahes huomaamaton seikka, jolloin tarjousta ei lain mukaan voida hyvaksyd. Tama

puolestaan aiheuttaa kitkaa ja turhautumista hankinnan tekijalle, silla suuri tyo koe-



50

taan hukkaan menneeksi, ja kovan hankintatyon jalkeen lopputulos ei vastaa halut-

tua tai tarvittua.

Tarjouspyynté

Tarjouspyynnon tekeminen siis koetaan liian vaikeaksi organisaatiossa. Vastaajien
mukaan se vaatii liian paljon pikkutarkkoja tietoja. Koska aika on rajallista, monet
eivat ehdi paneutua naihin pieniin kohtiin, ja ndin ollen tarjouspyynto voi jaada tie-
tyilta osin tayttamatta, jolloin se ei ole lain mukaan pateva. Vastaajat sanovat, etta
hankintamateriaaleihin tutustuminen vie liikaa aikaa, eikd omien téiden ohella tdhan
ole aikaa. Tama tietenkin johtaa siihen, etta henkilékunnan tietoisuus hankinnoista ei

kasva, silla omaa aktiivisuutta tarvitaan asioiden sisdistamiseen.

Henkilokunnan tietémdttémyys

Suurin osa vastaajista listasi ongelmakohdaksi juuri henkilokunnan oman tietamat-
tomyyden hankintaprosessissa. Usein kun hankinta osuu omalle kohdalle, ei olla
varmoja, miten hankintaa lahdetdan toteuttamaan. Kun epavarmuus piilee hankintaa
tehtdessad, on lopputulos usein kaikkea muuta kuin toivottiin ja tarvittiin. On hienoa,
etta henkilokunta jakaa tietoaan keskuudessaan ja asioista puhutaan, mutta JAMKis-
sa henkilokunnalla ei ole tayttd varmuutta siitd, kenelld on tosiasiassa valtuudet
paattdaa hankinnoista ja siihen liittyvista seikoista. Ndin ollen epavarmaa hankintaa
aletaan "pallotella” henkilolta toiselle, jolloin lause: "Kysy silta, se tietda varmasti
paremmin”, kuuluu luultavasti monta kertaa, ennen kuin hankinnasta saadaan rele-
vanttia tietoa, jos saadaan laisinkaan. Tassakin asiassa aika on usein sellainen tekija,
joka rajoittaa hankintaan paneutumista. Hankkijalla ei ole aikaa jaada odottelemaan
vastauksia, jolloin han lahtee tekemaan hankintaa itsendisesti puutteellisilla tiedoilla.
Tallainen hatikoity toiminta ei johda pitkalle. Tima myos aiheuttaa sen, ettei tarjouk-
sia ole loppujen lopuksi edes pyydetty riittavan monelta toimittajalta, jolloin kilpailu-

tusta on mahdotonta suorittaa.
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Hankintojen kilpailuttaminen

Tavaroiden ja palveluiden kilpailuttaminen aiheuttaa pdaanvaivaa hankintaorganisaa-
tiossa. Useat vastaajista eivat tieda, kuinka kilpailutusprosessi etenee, eli mista lah-
detaan liikkeelle ja miten prosessi saadaan paatokseen. JAMKille suunnatussa kyse-
lyssa 48 % vastaajista oli osittain tietoisia kilpailutuksen vaiheista. Vastaajista 13 % ei
tiennyt lainkaan kilpailutuksesta, ja 39 % vastaajista sanoi olevansa taysin tietoisia
kilpailutukseen liittyvista eri vaiheista. Kilpailutuksen koetaan usein myds hidastavan
hankintaprosessia kokonaisuudessaan, silla siihen liittyy monia huomioon otettavia

seikkoja.

Yhteishankinnat ja puitesopimukset

Koska JAMK kuuluu kaupungin hankintarenkaan piiriin, on hankintatoimessa hyédyn-
nettava kilpailutettuja yhteishankintoja. Vastaajista muutamat olivat kuitenkin sita
mieltd, ettd hankintarenkaan tuotteiden ja palveluiden valikoima on liian suppea.
Tama voi aiheuttaa suorahankintojen tekemisen puitesopimuksien ohi. Mikali han-
kinnan suorittaja ei I0yda tarvitsemaansa tuotetta toimittajalta, jonka kanssa sopi-
mus on tehty, han hankkii sen todennakdisesti joltain muulta toimittajalta, jolloin
ostotoiminnasta tulee rakoilevaa (ks. s. 6). Villiin toimintaan ajaa my0os tietamatto-
myys olemassa olevista puitesopimuksista. Vastaajia askarrutti kysymys, miten silloin
toimitaan, mikali tulevasta hankittavasta tuotteesta ei ole tehty sopimusta kenen-

kaan kanssa?

My0s ostaminen sopimustoimittajalta kalliimmalla hinnalla kuin joltain toiselta aihe-
uttaa JAMKissa keskustelua. Onko jarkevaa hankkia tavaraa kalliilla hinnalla, kun sa-
man tuotteen saisi paljon halvemmalla muualtakin? Kyselyssa ilmeni paljon matka-
puhelimiin ja tietokoneisiin liittyvia seikkoja. Monien mielesta juuri nama lyhyen elin-
kaaren tuotteet eivat ole kustannustehokkaita organisaatiolle, silla puitesopimukset
ja niihin kuuluvat tuotteet eivat ole tarpeeksi sopivia ja kattavia. Usein joudutaan tai
ajaudutaan hankkimaan sellainen tuote, esimerkiksi matkapuhelin, joka ei vastaa
tarkoitustaan. Tallaiset hankinnat aiheuttavat tietenkin lisdkustannuksia, jos niita

joudutaan vaihtamaan ja hankkimaan lyhyella aikavalilla monia.
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Johdon suhtautuminen hankintatoimeen

Johtajien ja johdon suhtautumista hankintatoimen organisointiin on kritisoitu usein.
Myos JAMKissa toivottaisiin johdon suhtautumiseen tulevan muutosta. Vastaajien
mielesta johto suhtautuu hankintoihin vahattelevasti eika ymmarra hankintoihin liit-
tyvia kiekuroita. Mikali johto ei suhtaudu asiaan vakavasti, on henkilokunnan vaikeaa

ja lahes mahdotonta alkaa muuttaa nykyisia kaytanteita.
Hankinta-asiakirjojen sdilytys

JAMKin intranet koettiin myos joidenkin vastaajien mielesta liian sekavaksi. Intra si-
saltaa liian paljon tietoa, ja siita on vaikea |6ytaa apua kysymyksiin. Hankinta-
asiakirjojen sdilyttaminen koettiin myds ongelmakohdaksi. Kaikki eivat tieda, mihin
asiakirjat tulisi kirjata ja ndin ollen kenelldkdan ei ole relevanttia tietoa siita, kuka on
hankkinut ja mita on hankittu. JAMKiin on otettu kayttoon Tweb, joka on hankinta-
asiakirjojen hallinnan valine. Tweb on kuitenkin joidenkin vastaajien mielesta liian
vaikeakdyttdinen ja sekava. Mikali monet kokevat asian ndin, ei siita ole valillista hyo-

tya organisaatiolle.

5.5 Hankintavolyymit vuosina 2010 ja 2011

Vuonna 2010 Jyvaskylan ammattikorkeakoulun liikevaihto oli noin 57 milj€. Seuraa-
vaan vuoteen nadhden liikevaihto nousi noin 3 milj€. Hankintakustannukset ovat myos
nousseet vuosien valilla. Vuonna 2010 hankintakustannusten osuus liikevaihdosta oli
17,5 %, kun taas vuonna 2011 luku oli 18,7 %. Tutkimuksen alussa (ks. s. 5) todettiin,
ettd palvelusektorilla hankintojen osuus on 10-40 %:n valilla. Noin 20 %:n hankinta-
osuus on suuri, kun aletaan miettia kustannusten minimointia. Opetushenkilokunnan
on tarjottava huomattavan paljon palvelujaan eli opetustaan ulkopuolisille tahoille,
jotta mahdollisimman paljon voittoa saataisiin aikaan. Hankintakustannusten pienen-
tamiselld tama on paljon vaivattomampaa, ja kerralla voidaan saada suuriakin sum-

mia saastoon.
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Taulukkoon 3 on koottu selvennyksen vuoksi vuosien 2010 ja 2011 taloudellisia tieto-
ja. Henkilostokulut on laitettu taulukkoon havainnollistamaan sitd, kuinka paljon
palkkoihin ym. muihin henkilostén kuluihin on mennyt rahaa. Toimittajien lukumaa-
rassa on otettava huomioon samojen toimittajien esiintyminen useaan kertaan, silla
ilman sahkaoista hankintatietojarjestelmaa tarkkojen tietojen ulos saaminen JAMKin
jarjestelmistd on tyo6lasta ja lahestulkoon mahdotonta. Nama luvut ovat siis suuntaa
antavia lukuja. Vaikka luvut eivat ole taysin paikkaansa pitdvia, eivat ne poista sita

faktaa, ettd toimittajien lukumaaraa tulisi vahentaa reilulla kadella.

Laskujen lukumaara kertoo, kuinka paljon laskuja on tullut vuoden aikana. Luvut ovat
aarimmaisen isoja. Monista pienista irtonaisista laskuista kasvaa hyvin nopeasti suuri
laskupino, jolloin laskunkasittelijoiden tyot lisddntyvat huomattavassa maarin. Tama
osoittaa, ettei hankinnassa ole kyse ainoastaan tuotteen tai palvelun ostosta, vaan se
aiheuttaa hankintayksikolle myos muita tyotehtavia. Laskujen maaraa saadaan va-
hennettya siirtymalla keskitettyihin yhteishankintoihin, jolloin pienemmista ostoista

saataisiin luotua suurempia kokonaisuuksia.

Taulukko 3. Lisatietoja

VUOSI 2010 VUOSI 2011
Liikevaihto 57912 631,19 60 774 762,59
Hankinnat 10 158 584,32 11 364 488,43
Henkilostékulut (palkat) 35 374 056,75 38 008 536,76
Laskujen lukumaara (kpl)/ n. 14674 n. 15145
Toimittajien lukumaara (kpl) n. 3331 n. 3322
Hankinnat liikevaihdosta (%) 17,5 18,7
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Hankintavolyymit yksikéittdin

Hankinnat yksikoittdain 2010 ja 2011
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Kuvio 16. Hankintavolyymit JAMKissa vuosina 2010 ja 2011

Kuviossa 16 on kuvattu hallintoyksikon seka jokaisen koulutusyksikdon hankintavo-
lyymit vuosilta 2010 ja 2011. Taulukosta ndahdaan, etta suurin muutos on tapahtunut
hallintoyksikon volyymien suhteen. Vuodesta 2010 vuoteen 2011 hankintakustan-
nukset ovat nousseet huikeat 42 %. Hyvinvointiyksikon hankintakustannusten kasvu
jaa alle 5 %:n ja AOKKin alle 15 %:n. Ndihin kahteen verrattuna hallintoyksikon kus-
tannusten kasvu on todella merkittava. Mikali hankintatoimen organisointiin ei puu-
tuta, hankintakustannukset voivat kasvaa huikeasti seuraavinakin vuosina. Hankinta-
toimen organisoinnin yhtena ja jopa tarkeimpana tavoitteena on kustannusten mi-
nimoiminen, joten etenkin hallintoyksikon kustannuksiin on syyta puuttua suurella
tarkkuudella. Mista suuri kustannusten nousu sitten johtuu? Syyna tahan on se, etta
hallintoyksikon kustannuksiin tuli isoja varusteluinvestointeja. Kati Miettinen (2012)
perustelee hallintoyksikon suurta kustannusten nousua kahden suuren tietojarjes-

telman hankkimisesta johtuneista kustannuksista. Tama pitaa varmasti paikkansa,
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silla ICT-palveluiden, laitteiden ja ohjelmistojen osalta hankintakustannukset vuonna

2011 olivat 33 % korkeammat edellisvuoteen verrattuna.

Liiketoiminta ja palvelut (LIPA) seka teknologiayksikkoé ovat onnistuneet pienenta-
maan hankintakustannuksiaan vuoden aikana. LIPA:n hankintakustannukset ovat
laskeneet noin 16 % ja teknologiayksikdssa vajaat 10 %. Kustannusten pienentymises-
ta heraa kysymys, onko hankintatoimea alettu organisoida naissa yksikoissa pienin
muutoksin, minka vuoksi kustannukset ovat laskeneet. Valitettavasti tahan kysymyk-
seen ei voida vastata myonteisesti, silld edelleen JAMKin hankintatoimi on hyvin ra-
koilevaa. Toisena vaihtoehtona voidaan pitdaa uusien puitesopimusten tekemista.
Mikali uusi sopimuksia on tehty, voi olla, ettd hankintoja on osattu keskittaa tietylle
avaintoimittajalle, jolloin kustannuksia on saatu alennettua. Kuitenkin tarkeinta on
havaita nama muutokset kustannuksissa, jolloin niita voidaan tutkia lisaa ja selvittaa
konkreettiset syyt kustannusten alenemiseen. Taulukkoon 4 on keratty hallintoyksi-
kon, liiketoiminta ja palvelut -yksikon, teknologia- ja hyvinvointiyksikon, sekd amma-
tillisen opettajakorkeakoulun hankintakustannukset vuosina 2010 ja 2011, seka kuin-

ka ndma kustannukset ovat muuttuneet prosentuaalisesti.

Taulukko 4. Hankintavolyymien muutokset

Vuosi 2010/€ | Vuosi 2011/€ M"t'/ms .
(1]

HALLINTOYKSIKKO 385622859 | 548609876 423
LIKETOIMINTA JA PALVELUT | 245288588 | 204787601 | -16,5
TEKNOLOGIAYKSIKKO 1956 762,62 1783 672,25 ~83
HYVINVOINTIYKSIKKO 1236 765,23 1296 104,30 48
AOKK 655 942,06 750 737,11 145
YHTEENSA 10 158 584,38 | 11 364 488,43




6 HANKINTOJEN ANALYSOINTI

Kuviossa 17 vuoden 2011 hankintakategoriat on luokiteltu suurimmasta pienimpaan
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hankintavolyymin mukaisesti. Kuvio osoittaa, mitka tuotteet ja palvelut ovat yrityk-

selle strategisimpia.

Hankinnat yhteensa tileittdin v. 2011

Ladkkeet ja hoitotarvikkeet
E-kirjat (kirjasto)

Muut matkakulut

Autojen huolto ja korjaus
Suojapuvut ja tydvaatteet
Poltto- ja voiteluaineet
Poytapuh.kulut
Alihankinnat

Vartiointi ja halytys
Jatehuolto, tietoturva-asiat
Kop.koneiden huoltomaksut
Tyokalut ja varaosat
Vakuutukset
Kdannospalvelut

Kon.ja laitt.korjauspalv.
Liikelahjat
Opetustarvikkeet

Kirjaston tietok. Ja el-lehdet
Tietoliikennepalv.
Matkapuhelinkulut
Virkistyspalvelut
Toimistotarvikkeet

Kirjat

Tyoterveyspalvelut
Elintarvikkeet
Ravitsemuspalv.
Henk.kunn.koulutuspalv.
Tilojen korjaus-ja kunn.pito
Kalusto&taideteokset
Pienkalustohankinnat
Majoituspalv.

Siivouspalv.+ puhdistusaineet
Matkustuskustannukset
Koulutuspalv.
Markkinointipalvelut
Asiantuntijapalv.
ICT-palvelut,laitteet,ohjelmistot

5117,77

10348,47

21200,85

25907,63

33791,49

37875,89

41188,37

70609,23

119096,0

174407

22947

149774,6

7,11

021,06

34853,

A443398,22

473485,66

4

1600,87

1072268,3

80 % hankint

akusta

17441

500

000

1000000

1500000

2000000

54,41

Kuvio 17. Hankintatilit vuonna 2011

nnuksista
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Hankittujen tuotteiden ja palveluiden tarkeyden maarittelyssa tutkija kaytti apunaan
ABC-analyysia, joka perustuu Pareton 20/80-saantoon, eli 20 % hankituista nimikkeis-
td muodostaa 80 % hankintojen kokonaisarvosta (ks. s. 33—34). Analyysin avulla tutki-
ja sai selville, mitka tuoteryhmat ovat volyymiltaan suurimpia ja ndin ollen strategi-
sesti tarkeimpia (ks. kuvio 17) kohteita hankintayksikolle. Analyysi paljasti myos pie-
nimmat hankintaryhmat, jotka volyymiltaan eivat ole kriittisimpia, mutta operatiivi-
sen tyon kannalta ehdottoman tarkeita ottaa huomioon. ABC-analyysi edellytti kaik-
kien hankintatilien laittamista jarjestykseen, eli tilit hankintavolyymiltaan suurimmas-
ta pienimpaan. Taman jalkeen tuli laskea jokaisen hankintatilin prosentuaalinen

osuus vuoden kokonaishankintakustannuksista.

Kuvio 17 antaa jo ensisilmayksella melko selkedn kuvan siitd, kuinka hankinnat jakau-
tuvat tileittdin. Tassa opinnadytetydssa tarkastellaan paaosin suurimpia ja strategi-
simpia tuote- ja palveluryhmia eli ryhmia, jotka muodostavat 80 % hankintakustan-
nuksista. Kuvioon 18 on keratty vuoden 2011 hankintatietojen mukaan merkitta-
vimmat hankintatilit, ja vertailuksi on otettu mukaan samat tilit vuodelta. Kuvio
osoittaa, kuinka paljon ko. tilien hankintakustannukset ovat muuttuneet. Suurimmat
muutokset ovat tapahtuneet ICT-palveluiden, Asiantuntijapalveluiden, Kaluston

(&taideteokset) seka Tilojen korjaus- ja kunnossapitotilien osalta.



Merkittdvimmdt hankinnat — vertailussa vuodet 2010 ja 2011
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Merkittavimmat hankinnat; vertailu 2010 ja 2011
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M Vuosi 2010
M Vuosi 2011

Kuvio 18. Merkittavimpien hankintakategorioiden vertailu vuosina 2010 ja 2011

6.1 Merkittavimmat hankintakategoriat vuonna 2011

Kuten aikaisemmin todettiin (ks. 34—35) Spend-analyysi vaatii onnistuakseen suuren

tietomaaran lapikaynnin. Tutkija aloitti tietojen hankinnan kaymalla lapi JAMKin vuo-

den 2010 ja 2011 tilitietoja. Tilitiedot saatiin ulos JAMKin sisdisesta paakirjaohjelmas-

ta, johon on kirjattu kaikki ostotapahtumat vuoden ajalta. Tutkimukseen otettiin mu-

kaan noin 34 eri tilid, joissa ostotapahtumia oli yhteensa tuhansia. Ostoriveja joudut-

tiin muokkaamaan useasti, ennen kuin ne saatiin sellaiseen muotoon, ettad kokonais-

kuvan ja -kustannusten hahmottaminen oli mahdollista. Tutkija kokosi kaikki tiedot

Exceliin, ja taman jalkeen ostotietoja niputettiin toimittajittain. Nain tutkija sai selvil-

le, kuinka monta eri toimittajaa kyseisella tililla on kaytetty, kuinka monta laskua tie-
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tylta toimittajalta on tullut, seka tarkeimpana, mika on yhteissumma, joka kyseisille
toimittajille on maksettu. Kaikkien kaytettyjen tilien yhteissummasta saatiin tietaa
vuoden kokonaishankintakustannukset, toimittajien lukumaarat, seka toimittajien

analysoinnilla, mita tuotteita ja palveluita toimittajilta on hankittu.

Vuonna 2011 suurimmat kustannustekijat JAMKille olivat seuraavat kategoriat: ICT-
palvelut (sisdltda myos laitteet, ohjelmistot ja paivitykset), Asiantuntijapalvelut,
Markkinointipalvelut (sisaltavat painatuspalvelut, ilmoituskulut, mainos- ja media-
toimistopalvelut, sahkdinen mainonta sekd messut ja tapahtumat), Koulutuspalvelut,
Matkustuskustannukset, Siivouspalvelut (sisdltaa puhdistusaineet), Majoituspalve-
lut, Pienkalustohankinnat, Kalusto (sisaltaa taideteokset), Tilojen korjaus ja kunnos-
sapito, Henkilékunnan koulutuspalvelut seka Ravitsemuspalvelut. Taulukkoon 5 on
keratty naiden hankintakategorioiden kokonaissummat JAMKin kokonaistasolla, pro-

sentuaalinen osuus kokonaiskustannuksista seka toimittajien lukumaara. Toimittajien

lukumaarassa on otettava huomioon samojen toimittajien maara, silla eri koulu-

tusyksikot ovat kdyttaneet muutamia samoja sopimustoimittajia seka satunnaisia

samoja toimittajia hankinnoissaan.

Taulukko 5. Suurimmat hankintakategoriat vuonna 2011

Toimittajat
Hankintatili € % [ kokonaiskustan- / lukuma&a-
nukset ra
ICT-palvelut, laitteet, ohjelmis-
1 [tot 1744154,41 15,3 % 212
2 | Asiantuntijapalvelut 1276704,69 11,2 % 238
3 | Markkinointipalvelut 1072268,33 9,4 % 375
4 | Koulutuspalvelut 1012425,15 8,9 % 253
5 | Matkustuskustannukset 881600,87 7,8 % 137
6 | Siivouspalv. ja puhdistusaineet 574411,36 5,1% 52
7 | Majoituspalvelut 473485,66 4,2 % 210
8 | Pienkalustohankinnat 455353,11 4,0 % 199
9 | Kalusto ja taideteokset 443398,22 3,9% 10
10 | Tilojen korjaus ja kunnossapito 411262,62 3,6% 70
11 | Henk.kunn.koulutuspalvelut 384853,33 3,4% 310
12 | Ravitsemuspalvelut 343660,85 3,0% 213
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ICT-palvelut

Suurimmat kustannukset JAMKille aiheutti vuonna 2011 ICT-palvelut. Tahan katego-
riaan on keratty myos ICT-laitteet ja ohjelmistot, silla pienemmat tilit on viisasta ni-
puttaa isommaksi kokonaisuudeksi hankintavolyymin saavuttamiseksi. Ndiden han-
kintojen kokonaissumma oli noin 1,7 M€, joka on noin 15, 3 % kokonaiskustannuksis-

ta.

ICT-palveluiden tiliin on kirjautunut monia eri toimittajia. JAMKilla on voimassa oleva
puitesopimus sopimustoimittajan kanssa, jonka KL Kuntahankinnat on kilpailuttanut
yhteishankintasopimukseksi. Taman puitesopimuksen piiriin kuuluvat HP- ty6asemat,
naytot, kannettavat tietokoneet seka muut ICT-laitteet ja tarvikkeet. Kyseinen sopi-
mus on laadittu vuonna 2010 ja on voimassa vuoteen 2014 asti. JAMK on itse myd&s
kilpailuttanut Toimittaja A:na esiintyvan toimittajan tuotteet, ja sopimus on voimassa
toistaiseksi. On hienoa huomata, etta jokaisen koulutusyksikon hankintatiedoista
[oytyvat nama sopimustoimittajat, ja lahes jokaisessa yksikdssa nama toimittajat ki-
puavat top 10 -kdrkeen hankintavolyymien suhteen. Tdma osoittaa, etta sopimuksia

noudatetaan ja yhteisty6ta tehdaan. (Miettinen 2012.)

Vaikka sopimustoimittajat 16ytyvat toimittajalistauksen karkisijoilta, heraa kysymys,
mita ovat nama noin 200 muuta toimittajaa, joilta tuotteita ja palveluita on hankittu.
Toimittajalistauksia tutkittaessa huomataan, ettd nama ovat yhden kaupan toimitta-
jia. Toisin sanoen joku on tarvinnut jotain, ja han on hankkinut sen satunnaiselta toi-
mittajalta. Vaikka euromaaraisesti nama hankinnat olisivatkin pienia, naista pienista
satunnaisista kertaostoista kasvaa huomattavan suuri menoera yksikolle. Tutkija ha-
lusi saada selville, mita nailta toimittajilta on hankittu. Ostolaskuista tuli ilmi, etta
muun muassa erilaiset lisenssit ja ndiden yllapidot, ohjelmistot ja ndiden asennukset
ja paivitykset, ICT-tarvikkeet sekd maaraaikaiset kayttéoikeudet ohjelmiin olivat naita
hankintoja. JAMKin tulisikin tarkkailla ohjelmistojen hankintaa erityisesti. Nykydan
muutkin kuin tietohallinnossa tyoskentelevat tekevat ohjelmistojen hankintoja, jol-
loin tarkkaa kuvaa siitd mihin tarkoitetukseen ohjelmistoa tarvitaan ja kdytetaan, on
mahdotonta saada. Eri yksikot ostavat myos varmasti tdysin samoja ohjelmistoja toi-

sistaan tietamatta, jolloin keskitetyista yhteishankinnoista saatavat edut eivat ole
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organisaation tavoitettavissa. ICT-palvelujen osalta toimittajamaarien pienentamisel-

|3 saavutettaisiin huomattavia sadstoja ja etuja.

Asiantuntijapalvelut

JAMK joutuu turvautumaan melko paljon ulkopuolisiin asiantuntijoihin. Kun oman
organisaation osaaminen ja ammattitaito seka aika eivat riita toteuttamaan esimer-
kiksi haluttuja seminaareja, on apuun pyydettava ulkopuolinen taho. JAMKissa asian-
tuntijapalveluihin luetaan muun muassa ulkopuoliset luennoitsijat, konsultoinnit,
asiantuntijapuheenvuorot, esitelmat, selvitykset ja analyysipalvelut. Hankintayksikon
ei kannata tuhlata resurssejaan sellaisen luennon jarjestamiseen, mikali tiedetdan,
etteivat resurssit yksinkertaisesti riita sen toteuttamiseen kaytanndssa. Asiantuntija-
palveluihin kuuluvat myos lakipalvelut seka erilaiset suunnittelukustannukset. Ulkois-

tamalla asiantuntijapalveluja saastetddan muun muassa aikaa.

Asiantuntijapalveluja voi olla vaikeaa ryhtya kilpailuttamaan, silld palvelujen tarve
vaihtelee ajankohdasta riippuen. Usein ajaudutaan vain etsimaan paras ja kenties
halvin luennoitsija hoitamaan koulutuksia. Asiantuntijapalveluja kannattaisi kuitenkin
keskittaa. Olisi viisasta yrittaa tehda mahdollisimman pitkia sopimuksia eri yritysten
kanssa, silla esimerkiksi yksittdisen koulutuspaivan hankkimisen hinta voi olla todella
suuri verrattuna sopimushintoihin. Asiantuntijapalveluiden osalta tulisi ensimmaise-
na selvittad, millaisia koulutuksia on hankittu, ja onko samantyyppista koulutusta
hankittu usealta eri toimittajalta. Taman jalkeen hankintoja tulisi niputtaa yhteen
niiden sisalléon mukaan ja alkaa miettia, kuinka sopimuskokonaisuuksia voitaisiin kil-

pailuttaa mahdollisimman pitkalle aikavilille.

Ehdottoman tarkeaa on myos selvittdad, onko JAMKin yhteistyokumppaneilla tarjota
haluttua palvelua. Esimerkiksi Jyvaskylan yliopistolla on varmasti paljon asiantunte-
vaa palvelua, mutta usein yhteistydkumppaneiden ammattitaito jatetdan kayttamat-
ta. Asiantuntijapalvelut kattoivat hieman yli 10 % vuoden 2011 kokonaiskustannuk-

sista.
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Markkinointipalvelut

Markkinointipalveluihin on luettu mukaan painatuspalvelut, ilmoituskulut, mainokset
ja mediatoimistopalvelut, sahkéinen mainonta seka messut ja tapahtumat. Markki-
nointipalvelut sijoittuivat molempina vuosina (2010 ja 2011) kolmen karkeen hankin-
tavolyymiltaan verrattaessa kokonaiskustannuksia. Tama osoittaa, etta markkinoin-
tiin kuluu huomattava osuus budjetista. Vuonna 2011 markkinointipalvelujen osuus

kokonaiskustannuksista oli 9,4 %.

JAMK:illa on voimassa olevat puitesopimukset markkinointipalveluiden osalta. Sopi-
mustoimittajat tarjoavat mainostoimistopalveluja, Offset-painopalveluja ja digitaali-
sia painopalveluja. Toimittaja B:n, C:n seka D:n kanssa JAMKilla on sopimukset vuo-
teen 2014 asti. Toimittaja E:n kanssa, joka tarjoaa asiakaslehtipalveluja, JAMKilla on
vuonna 2009 tehty sopimus, joka paattyi vuonna 2011. Yhteisty6ta jatkettiin valiai-
kaisella sopimuksella vuoden 2012 huhtikuuhun saakka. Uusi kilpailutus on kuitenkin
jo tehty. Taittoapupalveluista vastaa Sopimustoimittaja F. Toimittaja G:n palvelut
ovat kilpailutettu, ja sopimus on voimassa toistaiseksi. Tama toimittaja tarjoaa me-
diapalveluita. Ndiden sopimusten voimassaoloajat ja sisallot I10ytyvat JAMKin omasta

puitesopimuslistasta. (Miettinen 2012.)

Markkinointipalvelutilille on ostettu tuotteita ja palveluita noin 375:1ta eri toimittajal-
ta. Tassakin suhteessa luku on suuntaa antava, silla sama toimittaja voi esiintya kirja-
uksissa useamman kerran. Luku kuitenkin kertoo eri toimittajien valtavasta maarasta.
Mikali kuuden toimittajan kanssa on tehty puitesopimukset, mitd ovat nama monet
sadat muut toimittajat? Markkinointipalveluiden osalta olisi kenties hyva tehda uusia
laajempia puitesopimuksia, silla toimittajien suuri maara kertoo, etta tuotteita ja

palveluita hankitaan yksinkertaisesti voimassa olevien puitesopimuksien ohi.

Koulutuspalvelut

Koulutuspalvelutiliin kirjautuvat muun muassa yhteistyosta aiheutuvat kulut muiden
oppilaitosten kanssa seka ulkopuolisien kouluttajien tarjoamat palvelut. Koulutuspal-

velut kayttaytyvat lahes samalla tavalla kuin asiantuntijapalvelut. Tarkoituksena nai-
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denkin osalta on niputtaa samoin kayttaytyvat palvelut samaan kategoriaan ja tavoi-

tella mahdollisimman pitkia puitesopimuksia toimittajien kanssa.

Matkustuskustannukset

Matkustuskustannuksiin lukeutuvat pddasiassa tyontekijoiden tydmatkat. JAMKilla
on matkustuspalveluiden osalta vuonna 2001 kilpailutettu sopimus Toimittaja H:n
kanssa, ja se on voimassa toistaiseksi. Talla hetkellda JAMKin henkilokunta on hankki-
nut matkapalveluita muiltakin kuin sopimustoimittajalta, mika aiheuttaa lisaa tyota
laskujen kanssa. Usein matkustuspalvelu hankitaan muualta edullisemman hinnan
vuoksi. Hankintakoordinaattori on tehnyt tallaisia tilanteita varten intranetiin esityk-
sen, jossa sopimuksien noudattamisen syyt tulevat ilmi. Yhteiskyytien suosiminen
olisi ihanteellista kulujen sadstamisessa, mutta valitettavasti JAMKin kohdalla yhtei-
skyytien hydédyntaminen on hyvin rajallista henkilékunnan eri matkustusajankohdista
johtuen. Tarkeaa olisi hyddyntaa nykyteknologiaa palaverien jarjestamisessa. Ei ole
viisasta matkustaa monen sadan kilometrin paahan pienen palaverin takia, jos sen
voi hoitaa esimerkiksi videoneuvottelujen avulla. Nykyaan on paljon eri vaihtoehtoja

kommunikoida verkossa, kuten muun muassa Skype ja Adobe Connect Pro -vélineet.

Siivouspalvelut ja puhdistusaineet

Siivouspalvelut on kilpailutettu jo siitdkin syysta, etta yleinen toimitilojen siisteys or-
ganisaatiossa sailyisi. Toimitilojen siisteys vaikuttaa suuresti ammattikorkeakoulun
imagoon, joten on erittdin tarkeda, etta tilat siivotaan sadanndllisesti. JAMKilla on
voimassa oleva puitesopimus Toimittaja I:n kanssa, joka tarjoaa vaihtomatto- ja hy-
gieniapalveluja. Jyvaskylan kaupunki on kilpailuttanut tdman yhteishankintasopimuk-
sen. Sopimus on voimassa vuoden 2013 toukokuuhun asti, minka jalkeen se jatkuu
toistaiseksi voimassa olevana, ellei sita irtisanota 6 kuukautta ennen sopimuksen
paattymista. Tutkimusaineiston etsimisen aikaan JAMKilla oli vield puitesopimus
erdaan Toimittaja J:n kanssa. Toimittaja J tarjoaa yleisia siivouspalveluja. Taman toi-
mittajan osalta ei |6ytynyt merkintaa JAMKin omasta voimassa olevien puitesopi-
muksien listasta, mika aiheutti sekaannusta. Tutkija joutui erikseen selvittdmaan,

onko ko. toimittajan kanssa sopimusta, silld toimittaja esiintyi kuitenkin useasti sii-
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vouspalveluiden tileilla. Tutkimuksen julkaisemisajankohtana tama sopimus on kui-

tenkin jo irtisanottu. (Miettinen 2012.)

Majoituspalvelut

Majoituspalveluiden tiliin on kirjautunut tapahtumia tyontekijoiden yopymisilta eri
kaupungeissa seka esimerkiksi virkistyspaivien yopymisia eri hotelleissa ja majapai-
koissa. Toimittaja K esiintyy monien eri yksikdiden suurimpana toimittajana. Taman
toimittajan tarjoamia hotelleja on suurimmassa osassa Suomea, minka vuoksi sen
yOpaikat ovat suosittuja yopymispaikkoja. JAMKilla on kilpailutettu sopimustoimitta-
ja, joka tarjoaa 49 eri hotellia ympari Suomea. Ennen tata sopimusta JAMKilla ei ollut
sopimusta minkaan ketjun kanssa. Tama sopimus tehtiin kesalla 2012, ja se on voi-
massa vuoteen 2015 saakka. Majoitusta mietittaessa tulisi valita Toimittaja L:n tar-

joamista vaihtoehdoista sopivin. (Mt.)

Pienkalustohankinnat

Pienkalustohankintoihin voidaan sanoa lukeutuvan kaikki toimitilojen kalusteisiin
verrattavissa olevat pienemmat tavarat ja tuotteet. Naitd tuotteita ovat muun muas-
sa valot, valiseinat, selkatuet, rannetuet, vetotasot, robotit koulutuksiin, pdydat, ta-
sot seka pyorasarjat valisermeihin. JAMKilla on sopimus Toimittaja M:n kanssa toi-
misto- ja koulukalusteiden osalta. Pienkalustohankintojen osalta on usein epaselvaa,
mitka kaikki tuotteet kuuluvat tdhan hankintaryhmaan. Ko. tiliin on kirjautunut paljon
tapahtumia monien eri toimittajien kanssa. Esimerkiksi matkapuhelimien osalta
JAMK on kilpailuttanut Toimittaja N:n, ja tdma toimittaja on esiintynyt pienkalusto-
hankintojen tilitapahtumissa. Matkapuhelimet eivat kuulu pienkalustohankintoihin.
Samoin muunneltavia tietokoneen ndappaimistohankintoja on kirjautunut kyseiselle
tilille, mutta tallaiset hankinnat kuuluisivat ICT-palvelujen ja laitteiden alaisuuteen.
Vaarien tapahtumien kirjaaminen vaaralle tilille sekoittaa hankintayksikon tilitietoja.
Hankintojen kehittdmisen suhteen vaarat tapahtumat antavat vaardan summan esi-
merkiksi kustannusten hahmottamisessa. Suurta kehitysta tulisi saada aikaan hankin-

tojen kirjaamisen suhteen. (Mt.)
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Kalusto ja taideteokset

Kaluston ja taideteoksien tilit laitettiin tutkimusta varten yhteen, silla ammattikor-
keakouluun hankitut taideteokset,kuten taulut ja patsaat, kuuluvat osana kalustoon.
Kuten pienkalustohankintojen osalta kerrottiin, JAMKilla on sopimus Toimittaja M:n
kanssa. KL Kuntahankinnat on kilpailuttanut ndma tuotteet ja palvelut. Kalustoon
lasketaan kuuluvan toimitilojen kaikki kalusteet, kuten pdydat, tuolit ja sohvat. On-
gelmakohta kalusteiden hankintojen osalta on usein se, etta kun joku taho tarvitsee
esimerkiksi luokkahuoneeseen uusia kalusteita, ensimmaisena turvaudutaan JAMKin
varastossa oleviin vanhoihin ja ylimaaraisiin kalusteisiin. Kustannusten pienentami-
sen kannalta ajatus ja toimintatapa ovat hyvid, mutta eriparikalusteet luovat sekavan
tunnelman toimitiloihin. JAMKin tulisi hankkiutua eroon vanhoista ja ylimaaraisista
kalusteista (huutokauppa tai kirpputori) ja luoda kalusteiden hankintaan toimiva ja
yvhtendinen strategia, jolloin hankittavien tuotteiden valikoima pienenisi ja toimitilo-
jen teema pysyisi yhtendisena. Toimittaja O esiintyy myos kalustehankintojen tililla
useasti. JAMKilla ei kuitenkaan ole sopimusta kyseisen toimittajan kanssa. Toimittaja
O:n esiintyminen usein toimittajana antaa nayttoa siitd, etta kenties heidan tuot-
teensa ovat parempia ja soveltuvampia JAMKin tarpeisiin. Jos nain on, JAMKin tulisi
miettid uudelleen, onko viisasta pitaa sopimusta Toimittaja M:n kanssa vai kilpailut-

taa kalustotoimittajat uudelleen. (Mt.)

Tilojen korjaus ja kunnossapito

Tilojen korjaus- ja kunnossapitokustannukset ovat nousseet merkittavimpien hankin-
tojen listalle vuonna 2011. Tama johtuu osaksi mittavista sisdilmaongelmista, joita
ammattikorkeakoulun tiloissa on havaittu. Tiloja jouduttiin tyhjentamaan, ja kattavat
puhdistus- ja remonttitoimenpiteet kdynnistettiin. Suuret kunnossapitotoimenpiteet
kasvattivat hankittujen korjauspalveluiden osalta hankintakustannuksia huomatta-
vasti. Vuonna 2010 tilojen korjaukseen ja kunnossapitoon kului noin 1,6 milj.€, kun
taas vuonna 2011 kustannukset olivat huikeat 4,1 milj.€. Muutosprosentti kyseisien
hankintojen osalta on noin 60 %. Nyt kun korjauksia on tehty, kustannukset tulevat
toivottavasti laskemaan huomattavasti seuraavien vuosien aikana. Tilojen korjaus- ja

kunnossapitotililla esiintyivat useasti Toimittajat P ja Q. JAMKilla ei kuitenkaan ole
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sopimusta Toimittaja P:n kanssa. Hankintakoordinaattori uskoi ndiden tapahtumien
kuuluvan kiinteiston omistajalle eli tdssa tapauksessa Education Facilitiesille, jolla voi

olla sopimukset nadiden toimittajien kanssa kyseisista palveluista.

Henkilkunnan koulutuspalvelut

Henkilokunnan koulutuspalvelut olisi voitu yhdistaa koulutuspalveluiden tiliin, mutta
tutkija halusi selvittaa, kuinka paljon henkilokunnan koulutuspalveluihin itsessaan
kuluu rahaa. Henkilokunnan koulutuspalvelut -tiliin on kirjautunut muun muassa
osallistumismaksuja seminaareihin, erilaisia jasenmaksuja, asiantuntijaluentoja ja
kunnossapitopaiville osallistumisesta aiheutuvia kuluja. Kuten koulutuspalveluissa,
tulisi henkilokunnan koulutuspalveluiden osalta saada selville, mita kyseiset hankitut
palvelut pitavat sisallaan. Koulutuksien niputtaminen samaa aihetta koskeviin kate-
gorioihin voisi mahdollistaa kilpailutuksen koulutuksien osalta. Henkilékunnan koulu-
tuspalveluiden tiliin on vuonna 2013 kirjautunut 310 eri toimittajaa. Ammattitaitoi-
sessa ja koko ajan kehittyvassa maailmassa on tuskin sellaista tilannetta, etta vain ja
ainoastaan yksi toimittaja pystyisi tarjoamaan haluttua koulutusta. Toimittajien suur-
ta lukumaaraa ei siis tue tama teoria. JAMKin kohdalla on todennakdisesti toimittu
niin, etta se, joka koulutusta on tarvinnut, on hankkinut sitd haluamaltaan taholta,

jolloin toimittajia on satoja.

Ravitsemuspalvelut

Ravitsemuspalveluiden tiliin ovat kirjautuneet henkilokunnan business-lounaat, vir-
kistyspaivien tarjoilut seka kokouksiin hommatut pienet purtavat. Tahan tiliin kirjau-
tuvat JAMKin omien ravintoloiden, Ravintola Idean ja Dynamon kustannukset. JAM-
Killa on sopimustoimittaja kyseisten palveluiden osalta. Sopimus ei ole puitesopimus,
vaan lakisdateinen ravintolapalvelujen jarjestamistd koskeva sopimus. Sopimuksessa
mainitaan, etta jos talossa jarjestetdan tarjoiluja, ne tulee tilata ravintolan kautta.

Tama tulee ilmi JAMKin edustusohjeessa.
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6.2 Kategoriakohtaiset hankintastrategiat

Hankinnat ovat luonteeltaan ja vaikutukseltaan hyvin erilaisia, ja niita onkin kasitel-
tava ja ohjattava niille sopivilla keinoilla. Kdytanndssa tama tarkoittaa sita, etta han-
kintaorganisaation taytyy luoda jokaiselle hankintakategorialle oma hankintastrate-
gia, jonka mukaan hankintoja kasitellaan. Organisaation tulee siis tunnistaa hankinto-
jensa luonteet. Portfolio-analyysi on hyva apuvaline hankintojen suunnitteluvaihees-
sa, silld sen avulla saadaan selkea ero eri lailla kdyttdaytyvien hankintojen valilla. Usein
monet hankintaryhmat osoittautuvat kayttaytyvan samalla tavalla, ja naille samoille
ryhmille organisaatio voi kehittaa samanlaisen hankintastrategian. Hankintojen ni-
puttamisessa taytyy kuitenkin varoa liilan monen ryhman niputtamista yhteen, silla

silloin voi jadada huomaamatta strategisesti hyvinkin tarkeita asioita.

Portfolio-analyysissa hankintaryhmat sijoitellaan nelikenttamatriisiin niiden tulosvai-
kutuksen ja hankintariskin mukaan. Tarkasteluun on hyva ottaa strategisesti ja han-
kintavolyymiltaan suurimmat hankintaryhmat, tietenkin tilanteesta riippuen. Tuot-
teet ja palvelut jaotellaan volyymi-, strategisiin, rutiini- ja pullonkaulatuotteisiin.
Portfolio-analyysia on hyva soveltaa omaan organisaatioon parhaiten sopivaksi. Ana-
lyysin kaytossa ei ole siis ainoastaan yhta ja ainoaa oikeaa vaihtoehtoa. Soveltamalla

analyysia organisaatio saa parhaimman hyodyn analyysin kdytosta.

Tutkija kaytti valmista Portfolio-analyysimallia. Valmiin pohjan kayttaminen oli hyva
vaihtoehto, silld riskiarvojen arviointi oli erittdin haastavaa JAMKin kohdalla (x-
akseli). Malli on alkujaan hollantilainen, ja tutkija ryhtyi soveltamaan sitd omaan ta-
paukseensa. Mallissa otetaan huomioon 25 suurinta hankintakategoriaa ja seurataan
ndiden ryhmien sijoittumista nelikenttamatriisissa. Taulukkoon sijoitetaan naiden
hankintaryhmien euromaaraiset arvot: tassa tapauksessa vuoden 2011 hankintavo-
lyymit. Taman jalkeen jokaista hankintakategoriaa on arvioitava erillisend tapaukse-

na, jolloin hankinnoissa piilevat riskit saadaan arvioitua.
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Riskien arvioinnissa mietitaan kunkin kategorian osalta seuraavia kysymyksia:

- Mita seurauksia tuotteiden/palveluiden hairi6ista voi aiheutua or-
ganisaatiolle?

- Kuinka paljon on olemassa vaihtoehtoisia tuotteita ja palveluita?
- Kuinka nopea on tuotteen teknologinen kehitys ja elinkaari?

- Kuinka nopeasti ja helposti organisaatio voi siirtya vaihtoehtoiseen
toimittajaan/tuotteeseen?

Naiden kysymysten perusteella jokaista hankintakategoriaa arvioidaan asteikolla 0-3
(0 = Eiriskia, 1 = Matala riski, 2 = Keskitaso, 3 = Korkea riski). Taulukkoon merkitaan
riskiarvio, minka jalkeen malli laskee automaattisesti jokaisen hankintaryhman sijain-
nin nelikenttamatriisissa (x-akseli). Y-akselin sijainti sekd ryhman pallon koko maaray-
tyvat euromaaraisen hankintavolyymin mukaan. Tutkimuksessa kaytetty portfolio-
analyysimalli laskee hankintaryhmien sijainnin seka sita vastaavan pallon koon tarvit-
tavien tietojen syoton jalkeen, joten tutkijan ei tarvitse puuttua tahan. Jotta riskeja
osataan arvioida oikeasta mittasuhteesta, tutkija paatti kysya JAMKin asiantuntijoilta
apua tahan. Riskien arviointikysely laitettiin sahkopostilla kahdeksalle henkilékunnan
jasenelle. Tarkoituksena oli laskea ndiden saatujen arvioiden keskiarvot. Kyselyyn
vastasi viisi henkil63, jolloin vastausprosentti oli noin 63 %. Tutkija laski jokaiselle
hankintaryhmalle keskiarvot saatujen tuloksien perusteella, ja ndin ollen tuloksena

syntyi kuvion 19 mukainen matriisi.
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Kuvio 19. Portfolio-analyysi (Gratis Kraljic Model in Excel)

Analyysista huomataan, ettd suurin osa JAMKin hankinnoista sijoittuu volyymi- ja
rutiinituotekategorioihin. JAMK:illa ei siis ole varsinaisesti sellaisia hankintoja, jotka
asettaisivat hankintayksikon puun ja kuoren valiin. Minimaaliset strategiset- ja pul-
lonkaulatuotteet osoittavat, ettd organisaatiolla on liikkkumavaraa hankintojen teke-
misessa. Organisaatio ei siis ole riippuvainen jostain tietysta toimittajasta. Tarkastel-
laan seuraavaksi tarkemmin hankintakategorioiden sijoittumista nelikenttamatriisissa

JAMKin nakdékulmasta.

Viisi suurinta hankintakategoriaa eli ICT-laitteet, asiantuntijapalvelut, markkinointi-
palvelut, koulutuspalvelut ja matkustuskustannukset sijoittuvat volyymi- ja strategis-
ten tuotteiden rajamaastoon. Analyysin mukaan ne kuuluvat sekd volyymi- etta stra-
tegisiin tuotteisiin. Tutkija kyseenalaistaa kuitenkin saatuja tuloksia ndiden osalta,
silld naiden viiden kategorian toimittajamaarat huomioon ottaen (vuonna 2011 jokai-
sessa reilusti yli 100 toimittajaa) ndma tuotteet ja palvelut eivat voi olla strategisia

hankintoja, silla toimittajamaarat kertovat tutkijalle suoraan, ettd markkinoilla on
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olemassa paljon vaihtoehtoisia tavaroiden ja palveluiden tarjoajia. Se, etta hankinta-
ryhmat sijoittuivat analyysissa liiaksi strategisten tuotteiden puolelle, johtuu osaksi
siitd, etta vastaajat ovat luultavasti arvioidessaan ajatelleet hankintoja omalla koh-
dallaan liian suppeasti. Kyselyssa neuvottiin ajattelemaan hankintoja kokonaisvaltai-
sesti koko Suomen mittakaavassa, ei siis ainoastaan ottamalla huomioon paikallisia
toimittajia tai jo olemassa olevia yhteistyokumppaneita. Vastaajat ovat voineet aja-
tella myos lilkaa oman alansa hankintoja. He ovat voineet arvioida riskeja hieman
ylakanttiin, jolloin hankintaryhma helposti sijoittuu strategiselle puolelle, vaikka tama
ei koko organisaation laajuudella mitattuna pitaisi paikkaansa. Ndiden argumenttien
vuoksi tutkija siirtaisi viitta suurinta hankintakategoriaa hieman vasemmalle matrii-

sissa, jolloin ne olisivat volyymituotekategoriassa.

Keskiarvojen laskemisessa haasteita tutkijalle aiheutti se, etta kaikki vastaajista eivat
olleet arvioineet ihan kaikkia kategorioita. Tama aiheutti vaikeuksia, koska vastaajien
maara ei jokaisen ryhman kohdalla ollut sama, jolloin keskiarvot heittivat. Myos tu-
loksien analysointi saattoi aiheuttaa virhearvioita Portfolio-analyysiin, silla mikali
keskiarvoksi saatiin 1,5, oli tutkijalla tulkitsemisen varaa, luetaanko tama kuuluvaksi
ensimmaiseen vai toiseen riskiryhmaan. Onneksi tdma ei aiheuttanut kuitenkaan

erittadin suuria heittoja analyysissa.

Portfolio-analyysista kavi siis ilmi, etta Jyvaskylan ammattikorkeakoulun ldhes kaikki
hankinnat ovat volyymi- ja rutiinihankintoja. Néille hankinnoilla ominaista on helppo
kilpailuttaminen, jolloin markkinoita voidaan kutsua ostajan markkinoiksi. Koska
vaihtoehtoisia tuotteita ja palveluita on paljon tarjolla, on hankintayksikon helppo
asettaa tarvittavat vaatimuksensa hankintaa kohtaan ja jarjestaa kilpailutus, johon
monet eri tahot voivat osallistua. JAMKilla on siis melko ihanteellinen tilanne, eika
hankintayksikko ole sidoksissa johonkin tiettyyn toimittajaan. Tama mahdollistaa
myos toimittajien korvaamisen jollakin toisella toimittajalla, jolloin hankinnan riski on

melko pieni.

Volyymituotteet kattavat yleensa hankintayksikon hankinnoista suurimman osan ja
ovat arvoltaan suurimpia. Volyymituotteiden kohdalla tavoitteena on kokonaiskus-

tannusten pienentaminen. JAMKin kohdalla kustannusten pienentdamisessa ensim-
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mainen askel olisi toimittajamaarien vahentaminen. Toinen kustannusten pienenta-
misen keino on tarkkailla ja vertailla toimittajia, jolloin voidaan huomata, mikali jon-
kin toimittajan kanssa ei ole jarkevaa jatkaa yhteisty6ta, vaan kustannustehokkaam-

paa on tehda sopimus uuden ja edullisemman toimittajan kanssa.

Rutiinituotteille ominaista on, ettda markkinoilla on tarjolla paljon eri tuotteita ja toi-
mittajia. Rutiinituotteet ovat euromaaraltdan pienempia kuin volyymituotteet, mutta
muuten nama kaksi ryhmaa kayttaytyvat melko samalla tavalla. JAMKin kohdalla 12
eri hankintaryhmaa sijoittuu tahan kategoriaan. Tarkeaa olisi saada nadiden ru-
tiinihankintojen kohdalle operatiivista tehokkuutta. Tdma onnistuu muun muassa
vhdistamalla pienempia hankintaryhmia isommiksi kokonaisuuksiksi. Ndin ollen las-

kujen maara vahenisi ja keskittamisen hyddyt saataisiin hankintatoimeen.

Kaksi kategoriaa osoittautui analyysissa pullonkaulatuotteiksi/palveluiksi. Ndma ovat
tietoliikennepalvelut seka koneiden ja laitteiden korjauspalvelut. Pullonkaulatuotteet
aiheuttavat organisaatiolle haasteita. Pullonkaulatuotteilla toimittajamarkkinat ovat
hyvin rajalliset ja toimittajilla on usein monopoliasema. Vaikka kyseisen ryhman han-
kinnat ovat usein hankintavolyymiltaan pienia, piilee niissa suuri riski. Mikali tavaran
saatavuudessa tai toimitusajoissa ilmenee ongelmia, on hankintayksikdn vaikea 16y-
taa vaihtoehtoista toimittajaa, jolloin hankinnassa ilmenneista ongelmista voi aiheu-
tua hankintayksikolle suuria taloudellisia vahinkoja. Tietoliikennepalvelut sijoittuivat
tahan ryhmaan sen vuoksi, ettd JAMKilla on kaytossa jonkin tietyn toimittajan tarjo-
amia laitteita ja yhteyksia, ja voi olla, ettd tama kyseinen toimittaja on ainut, joka voi
tarjota paivityksia ja lisdosia. Koneiden ja laitteiden korjauspalveluissa on sama tilan-
ne, silla tiettyja koneita ja laitteita voi huoltaa ainoastaan siihen perehtynyt toimitta-
ja ja asiantuntija. Hankintayksikon tulisi pdaasta eroon naista toimittajan markkinoista.
JAMKin tulisi selvittaa kyseisten toimialojen toimittajien olemassaolo markkinoilla ja

selvittad, olisiko mahdollista tehda yhteistyotd muiden toimittajien kanssa.

JAMKn hankinnoista ei ole aikaisemmin tehty Portfolio-analyysia, joten tama tutki-
mus on hyva lahtolaukaus jatkotoimenpiteisiin. Tutkimus osoittaa, mihin kategoriaan
hankintaryhmat sijoittuvat talla hetkell3, joten hankintatoimen kehittymista voidaan

mitata uudella Portfolio-analyysilla esimerkiksi seuraavana vuonna. Taman luvun
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alussa mainittuihin ongelmakohtiin (ryhmien liiallinen sijoittuminen strategisiin tuot-
teisiin) johto voisi ottaa analyysin jatkojalostukseen. Riskien arviointiin voisi kehittaa
tyéryhman, joka arvioisi riskeja suurella tarkkuudella. Nain ollen hankintojen strate-

gisuus saataisiin realistiseen malliin.

7 PAATELMAT JA KEHITYSIDEAT

7.1 Hankintaorganisaatio ja asiakirjahallinta

Jyvaskylan ammattikorkeakouluun on nimetty hankintakoordinaattori, joka vastaa
talla hetkelld yksin hankintatoimesta. Hajallaan oleva hankintatoimi aiheuttaa suuria
taloudellisia riskeja hankintaorganisaatiolle. JAMKin hankintaorganisaation tulisi siir-
tya kohti keskitettya tai hajakeskitettya mallia, jolloin hankintojen johtaminen ja ke-
hittdminen olisi vaivattomampaa ja hankinnoissa piilevat edut saataisiin hyddynnet-
tya parhaalla mahdollisella tavalla. Taman opinnaytetyon toisena tavoitteena oli
miettia kehitysehdotuksia tulevaisuutta varten. Seuraavassa tutkijan nakemyksia,

kuinka hankintatoimea voi kehittaa.

Hankintakoordinaattori seka tietohallinnon suunnittelija ovat suunnitelleet vuonna
2012 esitysta, kuinka hankintatoimi tulisi jarjestaa JAMKissa mahdollisimman kus-
tannustehokkaasti. He ovat ottaneet esitykseen mukaan myds asiakirjahallinnan. He
esittavat myos, etta JAMKissa siirryttdisiin hajakeskitettyyn hankintamalliin. Tutkija
yhtyy tahan ehdotukseen. JAMKin organisointia tulisi siis kehittda siten, etta jokaisel-
le tulosyksikolle (TEKNOLOGIA, LIPA, HYVI ja AOKK) maarattaisiin oma hankintavas-
taava seka arkistovastaava. Nama nimetyt henkil6t vastaisivat yksikkonsa hankinnois-
ta, mutta tekisivat myos tiivistd yhteistyota hallinnon alaisuudessa toimivan hankin-
tatoimen kanssa. Tiettyjen henkil6iden nimeaminen hankintavastaaviksi poistaisi
muun muassa paallekkdiset hankinnat, silla ainoastaan asiaan koulutetut ja perehty-
neet henkilot tekisivat hankintoja. Naiden henkildiden nimedamisessa johdon tulee

tarkkaan miettid, kuka on sopiva kyseiseen tehtavaan. Johdon suhtautumisen hankin-
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tatoimen organisointiin on myos radikaalisti muututtava, jotta kyseisia muutoksia

voidaan alkaa tehda.

Digium-kyselyn tuloksista selvisi, etta henkilékunnalla ei ole tietoa, mihin hankinta-
asiakirjat tulisi tallentaa. Tama johtuu osittain siitd, ettei JAMKilla ole organisoitua
asiakirjahallinnon palveluita toiminnassaan. Asia on todella puuttumisen arvoinen,
silla opinnaytetydn tutkimuksen mukaan 47 % ei tieda lainkaan, mihin asiakirjat tulisi
tallentaa. Niin kuin Miettinen ja Nojonen esittavat (2012), jokaiselle tulosyksikolle
tulisi maarata hankintavastaavan lisdaksi my0os arkistovastaava. Arkistovastaavan teh-
taviin kuuluisi tarkkailla ja hallinnoida yksikkdénsa hankinnoista tulevia asiakirjoja.
Mikali yksi taho huolehtisi asiakirjoista, ne eivat hukkuisi muiden dokumenttien se-
kaan vaan olisivat hyddynnettavissa tarvittaessa. Asiakirjanhallinta toisi JAMKille kus-
tannussaastoja, tiedonhaku helpottuisi, paallekkaiset hankinnat saataisiin kuriin, oi-
keusturva tulisi niin koko JAMKille etta asiakkaille ja muutostilanteisiin reagoiminen

helpottuisi.

Tietenkddan ndma muutokset eivat tapahdu hetkessa. Kesallda 2012 JAMKin tietohal-
linnon ohjausryhmassa on otettu esille hankintatoimen ja asiakirjahallinnan organi-
sointi ensisijaiseksi kehityskohteeksi. Ennen kuin hankinta- ja arkistovastaavia on
mahdollista nimeta, johtoryhma voisi tehda alustavan tutkimuksen siitd, ketka voisi-
vat olla naita vastuuhenkil6ita. Vastuuhenkil6ita pitaisi alkaa kouluttaa ja tiedottaa
valittdmasti, jotta sitten kun mahdollisuus hajakeskitetyn organisaation rakentami-

seen on ajankohtaista, olisivat vastuuhenkil6t valmiita siirtymaan tehtaviinsa.

7.2 Toimittajien hallinta

Toimittajien hallintaan pitdisi puuttua suurella tarkkuudella Jyvaskylan ammattikor-
keakoulussa. Kuten tdman opinnadytetyon yhteydessa on useasti todettu, ammatti-

korkeakoulu kayttaa aivan liian paljon eri toimittajia hankintoja tehdessaan. Hankin-
noissa tulisi suosia toimittajia, joiden kanssa hankintayksikolla on puitesopimus. Mi-

kali hankittavaa tuotetta tai palvelua ei I16ydy sopimustoimittajan valikoimasta, tulisi
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tasta heti ilmoittaa johdolle, jolloin uusien ja laajempien sopimusten neuvottelut
voitaisiin aloittaa. Nain ollen "yhden kaupan”-ostotapahtumat vahenisivat tilitiedois-

ta ja toimittajien lukumaarat laskisivat huomattavasti.

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun tulisi huomattavasti vahentaa toimittajien maaraa.
Toimittajamaaran vahentaminen vaatii kuitenkin pitkdjanteista tyota ja tarkkailua.
Toimittajien hallinta tulisi ottaa osaksi yrityksen hankintastrategiaa. Yha enemman
organisaation pitdisi muistuttaa hankintaorganisaation henkilékuntaa sopimustoimit-
tajien olemassaolosta. Yritys voi esimerkiksi ABC- tai Portfolio-analyysin avulla ensin
selvittaa, mitka tuoteryhmat ovat hankintayksikolle tarkeimpia. Taman jalkeen nai-
den ryhmien toimittajatiedot taytyisi selvittaa. Toimittajatietoja analysoimalla yritys
voi jakaa toimittajia eri kategorioihin, ja kategorioiden mukaan alkaa joko syventaa
yhteistyota tai jattaa jokin toimittaja kokonaan pois. Nykyaikana laheiset vilit ostajan
ja myyjan valilla on avainasemassa onnistuneen ja pitkdaikaisen yhteistyon onnistu-

misessa. Lisda toimittajan hallinnasta ja kehittamisesta loytyy luvusta 3.7.

7.3 Sahkoinen hankintajarjestelma avuksi

JAMKin hankintojen hajanaisuudesta johtuen hankintayksikon tulisi miettia sahkoi-
sen hankintajarjestelman kayttéonottoa. Sopimusten ohi ostaminen voitaisiin saada
kuriin, silla jarjestelmasta |6ytyisivat vain ja ainoastaan ne tuotteet, joita organisaati-
olla on lupa hankkia. Tietojarjestelma helpottaisi hankintojen tekemista, silla sahkoi-
sessa muodossa olevat hankintakatalogit ja hankintoihin liittyvat dokumentit, kuten
tarjouspyynnot ja hankintasopimukset, olisivat samassa paikassa hankintavastaavan
saatavilla. Mikkonen (2012) on kasitellyt opinndytetydssadn hankintakanavien kehit-
tamista, jossa tarkkaillaan e-katalogin kayton vaikutuksia yrityksen kustannuksiin.
Mikkonen on laatinut taulukon, josta kdy ilmi sdhkoisen katalogihankinnan ja ilman
tilausta tehtdavan hankinnan valinen hintaero. Jos e-katalogin kautta tehtdavan han-
kinnan ostotilausrivi on yhden euron, ostajan tekeman tilausrivin hinnaksi tulee hui-

keat 15 euroa. Tama osoittaa, ettd prosessikustannuksissa on suuri ero. Sdhkdisen
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katalogin kayttaminen vahentaa siis operatiivista tyota seka pienentda hankintapro-

sessikustannuksia. (Mikkonen 2012, 55-56.)

Muun muassa Himeen ammattikorkeakoululla (HAMK) on kdytdssaan Baswaren
Purchase Management -sdahkdinen hankintajarjestelma, joten miksi JAMK ei voisi
siirtyd samalle viivalle? (Miettinen 2010, 36.) Jarjestelman kadyttéonotto ei tapahdu
tietenkdan hetkessa, mutta tulevaisuutta ajatellen se helpottaisi hankintatoimen
jarjestamista julkisessa hankintayksikdssa. Investointi vaatii rahamaaraisesti varmasti
paljon, mutta JAMKin hankintojen tunnuslukuja tarkkailemalla on selvaa, etta se

maksaisi itsensa vuosien saatossa takaisin.

7.4 Tiedottaminen

Henkilokunnan tietamattomyys hankintaprosessista on suuri ongelma organisaatios-
sa. Jyvaskylan ammattikorkeakoulun henkilokunnalle, niin hankintarajapinnassa
tyoskenteleville kuin muillekin henkilékunnan jasenille, tulisi jarjestaa saannoéllisin
valiajoin koulutusta hankintoihin liittyen. Henkil6kunnan koulutusosuuteen voisi luo-
da oman hankintaosuuden. Varsinkin hankintoja useasti tekeville henkilGille olisi hy-
va jarjestaa koulutuspaivia, joissa kaytaisiin |api yleisimpia ja tavanomaisia hankinta-
tilanteita seka lain vaatimia pykalia. Koulutuksiin olisi syyta ottaa mukaan vaihe, jois-
sa yhdessa tehtdisiin jokin hankinta. Ndin ollen osallistujat paasisivat itse konkreetti-
sesti nakemdan, mita tulee ottaa huomioon ja kuinka hankinta toteutetaan oikeaop-
pisesti. Osallistujat voisivat tehda muistiinpanoja prosessista, mika varmasti auttaisi

seuraavassa hankintatilanteessa.

EU-hankkeiden hankinnoissa on my6s omat vaatimuksensa, joita tulisi kdayda lapi
suurella tarkkuudella. JAMKissa on paljon projektitoimintaa, ja hankinnat kuuluvat
oleellisena osana projektien ymparistoon. Projektien hankintoihin pitdisi saada
enemman tukea organisaatiolta, silla heikosti tehdyt hankinnat voivat aiheuttaa suu-
ria taloudellisia vahinkoja. Projektipaallikdiden niskaan voi kaatua paljon riskeja, mi-

kali han on yksin vastuussa hankintojen onnistumisesta.
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Tiedottamista tulisi lisdata myds JAMKin oman hankintaohjeen ja voimassa olevien
puitesopimuksien saralla. JAMKilla on sisdisessa verkossa saatavilla oma hankintaoh-
je, jonka hankintakoordinaattori on tehnyt. Digium-kyselyssa ilmeni, etta intranetista
Ioytyva ohje on monien mielesta liian raskas ja esimerkiksi monimutkaisempi kuin
hankerahoittajan vaatima. JAMKille kaivataan siis yksinkertaisempaa hankintaohjet-
ta; pienhankinnoista erityisesti kaivataan selkedampaa ohjetta. Myos intranetin seka-
vuudesta on haittaa hankintaohjeen hyédyntamisen kannalta. Muutamat vastaajista
eivat jaksa alkaa etsia ohjetta monien eri linkkien takaa. JAMKiin kaivataan my®os lisa-
tietoa voimassa olevista puitesopimuksista niin, etta kaikki sopimukset ovat samassa
dokumentissa, ja siita 16ytyvat kaikki tarvittavat tiedot, muun muassa voimassaolo-
ajat ja se, mita tuotteita ja palveluita hankintasopimus kattaa. Puite- ja hankintaso-

pimuslistalta tulisi kayda myos ilmi, kenen puoleen kdaantya, mikali ongelmia ilmenee.

Hankintoihin liittyvat dokumentit ja ohjeet tulisi sijoittaa sellaiseen paikkaan, etta ne
olisivat mahdollisimman helposti ja vaivattomasti kaikkien tavoitettavissa. On selvaa,
ettd intranetista ei voida alkaa poistaa mitdan tietoja sen selkeyttamiseksi, mutta
heti etusivulle voisi luoda nakyvan ja selkedn kohdan, jossa ohjataan siirtymaan han-
kintoihin liittyviin asioihin. Henkilokunnalle voisi maaraajoin myos tiedottaa asiasta

sahkopostilla, jotta hankintojen osuus vahvistuisi henkilokunnan mielissa.

8 YHTEENVETO

Yrityksen liikevaihdosta kuluu huomattava summa hankintoihin. Palvelusektorilla
hankintojen osuus liikevaihdosta vaihtelee 10-40 %:n valilla. Ennen ostotapahtuman
ajateltiin olevan vain nopea tapahtuma, jossa tavara ja raha vaihtavat omistajaa. Ny-
kyaan hankinta nahdaan kuitenkin suurempana prosessina, jossa operatiivisesta han-
kintaprosessista siirrytdan koko ajan strategisempaan suuntaan. Ne yritykset, jotka
ovat oivaltaneet hankinnoissa piilevat kustannusedut, ovat sadstaneet huomattavia
summia hankintakustannuksissa. Teoriatietoon perustuen hankintatoimen organi-

soinnilla voidaan saavuttaa 2—25 %:n saastot kokonaiskustannuksista. Hankintatoi-



77

men organisointi mahdollistaa myo6s hankintojen kehittamisen, jolloin osto-
organisaation tuloksenteko paranee ja asema markkinoilla vahvistuu. Hankintatoi-

men organisoinnilla saavutetaan huomattavia etuja ja saastoja.

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun hankintatoimi on hyvin hajallaan. Hankinta tehdaan
esimiehen luvalla, mutta varmuutta kaytetysta toimittajasta ei ole. Hankinta-
asiakirjojen sdilytys on myo6s paaasiassa hankinnan tekijalla. Tallainen hajallaan oleva
hankintatoimi aiheuttaa hallaa koko organisaatiolle, silla hankintojen tarkkailu ja oh-
jaaminen on mahdotonta. Koska hankinta-asiakirjoja ei sailytetd samassa paikassa,
kukaan ei tieda hankintojen kokonaiskuvaa, ja paallekkaisia hankintoja tehdaan. Bud-
jettivastaavat seuraavat yksikkonsa rahaliikennetta ja samalla myds hankintoja, mut-
ta selvasti erillaan olevat hankintatiedot helpottaisivat budjettien seuraamisesta.
Julkisissa hankinnoissa hankittavien tuotteiden ja palveluiden kilpailuttaminen ja pui-
tesopimuksien noudattaminen on erittdin tarkeas, sillda noudattamatta jattamisesta
voi joutua markkinaoikeuden eteen. Kukaan ei voi valvoa lakisdateisten velvoitteiden

noudattamista, jos nykyinen hajallaan oleva hankintatoimi sdilyy.

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun tulisi luoda hajakeskitetty organisaatiomalli hankin-
tojen osalle. Hajakeskitetyssa mallissa jokaiselle tulosyksikolle nimettéisiin omat han-
kinta- ja arkistovastaavat. Nama henkil6t olisivat vastuussa oman yksikkdnsa hankin-
noista. Vastuuhenkilot olisivat tiiviissa yhteistyossa johdon ja hallinnon alaisuudessa
toimivan hankintatoimen kanssa. Vastuuhenkil6iden nimeamiselld hajallaan oleva
hankintatoimi saataisiin kuriin, ja hankintaprosessi menisi lakipykalien mukaisesti.
Tallainen hajakeskitetty hankintatoimi vaatii johdolta paljon huomiota ja tarkkuutta.
Johdon tulee suhtautua hankintatoimen organisointiin vakavasti, ja tavoitteena olisi

nostaa se yrityksen yhdeksi paatoiminnoksi.

Ennen kuin organisaatio voi alkaa uudelleenorganisoida hankintatoimeaan, ovat
edellisvuosien hankintavolyymit saatava selville. Organisaatio voi analysoida hankin-
tojaan esimerkiksi ABC -, Spend — ja Portfolio-analyysin avulla. Kun strategisimmat
hankintavolyymit on saatu selville, tulisi néille tuote- ja palveluryhmille luoda hankin-
tastrategiat. Yrityksen tulee siis maarittda omat tavoitteensa hankintojen suhteen ja

tdman myo6ta suunnitella strategiansa siten, etta ne tukevat hankintatoimea. Hankin-
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tavolyymien saannollinen tarkkailu on myds valttamatonta, jotta muutoksiin osataan
varautua ja puuttua. Asiakirjojen sailytykselld on suuri merkitys hankintojen organi-
soinnissa, silla samassa paikassa olevat asiakirjat mahdollistavat helpon tiedonhaun
ja hankintojen tarkkailun. Sdhkdinen tietojarjestelma on erinomainen apukeino han-
kintojen johtamisessa, silla kaikki hankintoihin liittyvat tiedot ja tapahtuvat |oytyvat

samasta paikasta selkedssa ja hyddynnettavassa muodossa.

Tehokkaassa hankintatoimiymparistdssa on erittdin tarkeaa, etta jokainen organisaa-
tion henkil6 on tietoinen hankintaprosessin etenemisesta seka siitd, mista loytyvat
tarvittavat ohjeet ja materiaalit. Hyvin usein varsinkin suuressa hankintaorganisaa-
tiossa joitakin toimihenkildita saattaa helposti jadda asioiden ulkopuolelle, mikali
sisdisessa asioiden tiedottamisessa on puutteita. Hankintatoimi pitdisi saattaa kaikille
tutuksi. Jos kaikki hankintojen parissa tyoskentelevat olisivat tietoisia hankintapro-
sessin kulusta ja tarvittavista toimenpiteistd, joita hankinnat aiheuttavat, organisaa-
tio saavuttaisi tehokkuutta hankintojen tekemisessa seka valttyisi turhilta hankintoja
viivyttavilta tekijoilta. Jokaisessa hankintaorganisaatiossa tulisi olla oma raataloity
hankintaopas, joka olisi kaikkien saatavilla. Hankintaohjeet ja muut materiaalit tulisi
sijoittaa sellaiseen ymparistdon, josta ne 16ytyvat mahdollisimman vaivattomasti.
JAMKin oma hankintaohje 16ytyy intranetista, ja jokaisen tulisi olla tietoinen sen ole-
massaolosta. Digium-kyselyssa kavi ilmi, ettd noin 22 % vastaajista ei tiennyt lain-

kaan, mistad hankintaohje |oytyy.

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun hankintatiedoista ilmenee, etta eri toimittajien lu-
kumaara on huikea. Tilitiedoista ilmenee, etta toimittajia on satoja, vaikka vain muu-
tamien toimittajien kanssa on tehty kilpailutetut sopimukset. Toimittajamaaria ana-
lysoimalla organisaatio saa selvyytta, miten paljon ostoja tehddan sopimuksien ohi.
Sopimusten ohi ostaminen lisda satunnaisten toimittajien esiintymista tilitiedoissa.
Toimittajien vahentaminen toisi organisaatiolle huomattavia sadstoja. Toimittaja-
kenttdaan puuttuminen olisi erittdin tarkeaa hajanaisessa organisaatiossa. Organisaa-
tion tulisi selvittda, mitkd toimittajat ovat strategisesti tarkeimpia ja mitka toimittajat
eivat anna organisaatiolle mitdan hyodyllisia etuuksia. Kartoittamalla toimittajamark-

kinoita osto-organisaatio pdadsee eroon yhdentekevista toimittajista, 16ytaa strategi-
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sesti tarkeimmat yhteistyokumppanit seka muita potentiaalisia yrityksia, joiden kans-
sa voisi mahdollisesti luoda yhteistyota. Tarkeimmat toimittajat kannattaa pitaa itse-
aan lahella ja syventaa yhteistyota. Tiivis ja luotettava suhde takaa pitkaaikaisen yh-

teistyokumppanin.

Jyvaskylan ammattikorkeakoululla on edessaan pitka ja valilla kenties kivinenkin tie
hankintatoimen uudelleenorganisoinnin kanssa. Paljon on jo tehty, mutta paljon on
vield kehitettavaakin. Iso ja positiivinen askel JAMKin taipaleella on ollut hankinta-
koordinaattorin nimedmisella toimeensa. Tdma ei kuitenkaan missaan nimessa tar-
koita sitd, etta hankintatoimi olisi yksin ja ainoastaan hankintakoordinaattorin varas-
sa, vaan jokaisen on laitettava kortensa kekoon, jotta muutoksia saadaan aikaan.
Erityisesti johdon tulee tulevaisuudessa ottaa hankintatoimi vakaasti mukaan muun
muassa strategioiden suunnitteluprosesseihin. JAMKilla on hyvat puitteet alkaa vieda
hankintatoimeaan strategisemmalle tasolle, mutta tdma vaatii onnistuakseen tyota ja

karsivallisyytta. Tama opinndytetyo on tukena tulevaan muutosprosessiin.
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LITTEET

Liite 1. Kyselylomake

1. Yksikko, jolla toimit

Hallintoyksikko | | || 29,66
Ammatillinen opettajakorkeakoulu | 10,3
Hyvinvointiyksikké | | 12,41
Liiketoiminta ja palvelut - yksikko | | | | 21,38
Teknologiayksikko I I I I I | 26,11
0 5 10 15 20 25 30 35
2. Ammattinimike
N I I R R (L
Muu henkilokunta J 62,07
Opetushenkilokunta J 33,1
Johto (koulutusohjelma, yksikkd, JAMK) u 4,83
0 10 20 30 40 50 60 70
3. Oletko tehnyt hankintoja?
En J 32,64
Kylla 1 67,36
0 10 20 30 40 50 60 70 80
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4. Tieddtko, kuinka hankintamenettely tulee
JAMKissa hoitaa "oikeaoppisesti"?

| | | | |
Osittain | 53,79
En | 20,69
Kylla | 25,52
| |
0 10 20 30 40 50 60

5. Oletko tietoinen hyodyista, joita
hankintatoimen oikeaoppisella organisoinnilla
saavutetaan?

En, mutta haluaisin tietda J 7,59

En | 13,10
Kylld 79,31
| | |
0 20 40 60 80 100
6. Pitiisiko hankintoihin liittyvista kdytinnoista
tiedottaa henkilokuntaa enemman
(koulutukset, seminaarit, luennot...)?
|
En osaa sanoa 20,00
Ei | 7,59
Kylla | 72,41
| | | | | | |
0 10 20 30 40 50 60 70 80
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7. Oletko tutustunut JAMKin omaan
hankintaohjeeseen ja tiedatko mista se 16ytyy?

Tiedan mista 16ytyy, mutta en ole
tutustunut

En tieda mista loytyy

Kyll3, olen tutustunut

| 36,11

| 22,22

| 41,67

10 15 20 25 30 35 40 45

8. Jos olet lukenut ko. ohjeeseen, arvioi sen hyddyllisyytta. Muutoin

siirry seuraavaan kysymykseen.

Obhjeesta saa Sisillollisesti
tarkan kuvan ohje kattaa kaiken
hankintatoimen olennaisen
jarjestimisestd

Loéydin varmasti Tarvitsen ohjetta

vastauksen
hankintaan

liitcyviin

usein

kysymykseen

100 ‘ ‘
| Téysin samaa
mieltid
Samaa mielti
u Osittain samaa
mieltd
m Ositain eri
mielti
m Téysineri
mielti
0

9. Ketkai yksikdssasi tekevat hankintoja?

Joku muu, kuka?

En tieda
Kaikki

Opetushenkilokunta

1

Sihteerit
Suunnittelijat

Paallikot

I

13,79
11,03

19,31
7,24

16,55
15,86

59,31

Johtajat

|1 33,79

il

=)

10

20

30

40 50

60 70
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10. Ovatko Kyseiset hankintoja tekevat henkilot
koulutettuja julkisten hankintojen tekemiseen?

| | | | | |
En tieda | 67,61
Ei | 22,54
Kylld 9,86
0 10 20 30 40 50 60 70 80
11. Tiedatko, mitka ovat
yksikkosi/tulosalueesi/kustannuspaikkasi
merkittavimmat hankinnat?
| | |
En osaa sanoa J 36,11
En | 18,06
Kylla | 45,83
| | | |
0 10 20 30 40 50
12. Onko yksikkdsi hankintatoimi suunniteltua?
En osaa sanoa J 54,575
Ei J 14,69
Kylli [ 30,77
0 10 20 30 40 50 60

85



13. Onko yksikossasi riittavasti osaavaa
henkilokuntaa hankintojen tekemiseen?

Ei 48,12

Kylla 51,88

46 47 48 49 50 51 52 53

14. Pitiisiko JAMKissa olla erillinen

hankintayksikko?
Ei 65,44
Kylla 34,56
0 10 20 30 40 50 60 70

15. Tiedatko, ettd JAMKin hankinnoissa tulee noudattaa
julkisille hankintayksikoille saddettyja lakipykalia (mm.
laki julkisista hankinnoista ja laki viranomaisten
toiminnan julkisuudesta)?

En ‘ 7,64

Kylla J 92,36




16. Oletko tietoinen hankintalain rikkomisen
seurauksista (esim. markkinaoikeus)?

En 26,21

Kylla

73,79

80

17. Tieddtko, mitka tuotteet ja palvelut kuuluvat
Kilpailutettavien piiriin hankintalain mukaan?

En [ 46,21
Kylld J 53,79
42 44 46 48 50 52 54 56
18. Tieditko mita vaiheita Kilpailutukseen
kuuluu?
| | | |
Osittain 47,92
En | 12,50
Kylld 39,58
| | |
60
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19. Kuka yksikossdsi valvoo hankinta-
asiakirjojen oikeellisuutta/laillisuutta aina
tarjouspyynnosta sopimukseen saakka?

En osaa sanoa || 34,48
Ei kukaan, se on hankinnan tekijan omalla | | 1655
vastuulla | !
Hankintoihin perehtynyt/koulutettu | 25k
henkilo | | | | P
Esimies I I I I | 23,45

0 5 10 15 20 25 30 35 40

20. Sinun tulee hankkia uusi matkapuhelin,
kuinka toimit?

Selvit3, onko JAMKilla voimassa olevaa | | |
puitesopimusta jonkin matkapuhelin
toimittajan kanssa. Mikali sopimus loytyy,

hankin puhelimen talta toimittajalta...

78,17

Otan selvad, mista loytyvat edullisimmat
puhelimet ja teen oston/tilauksen itse. 0,00
Halpa hinta ratkaisee.

Delegoin asian jollekin muulle, koska en 2183
itse tieda mita tekisin ’

0 20 40 60 80 100

21. JAMK:illa ei ole kaytossa sahkoista tietojarjestelmaa,
johon kaikki hankintoihin liittyvit materiaalit
tallentuisivat. Mihin hankintojen asiakirjat nykyaan
yksikossasi tallennetaan?

| |
En tiedi | 46,76

Asiakirjat vieddaan Twebiin (JAMKin |

asiakirjahallinnan véline) 21,58

Esimies kokoaa asiakirjat samaan
kansioon d 791
Hankinnan tekija sailyttda asiakirjoja

haluamassaan paikassa I | 23,74
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En

Kylla

22. Oletko kohdannut ongelmia hankintojen
suhteen yksikossasi?

J 46,21

J 53,79

42

44 46 48 50 52 54

56

Avoimet kysymykset:

23. Jos ongelmia on ollut, millaisia?

24. Miten toivoisit JAMKin hankintatoimea kehitettavan?

25. Muita kommentteja?

Avoimia vastauksia ei julkaistu.
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