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Taman opinnaytetydn tavoitteena oli kehittéaa palvelualan yrityksen hankintapro-
sessia siten, ettd se kehittaisi laatua palvelun tilaajien ja yhteistydkumppanei-
den suuntaan. Opinnaytetydssa pohdittiin alihankinnan kayton nykytilaa ja pyrit-
tiin I6ytaméaan uusi toimintamalli, jolloin hankintaprosessi toimisi enemman tuo-
tannollisen toiminnan tukena. Valintojen tueksi kaytettiin palveluista ja hankin-
noista kertovaa kirjallisuutta seka tutustuttiin markkinoilla olevaan ZeroChaos
Oy:n tilaus-toimitusketjun hallintaohjelmistoon.

Tybssa keskeisempié asioita olivat nykyisen toimintamallin kuvaus ja sen on-
gelmakohtien maarittely. Tydssa syvennyttiin uudenlaisen menetelman hyotyi-
hin verraten sita nykyisiin ongelmakohtiin. Tydssa annettiin myos kehitysehdo-
tukset konkreettisimpiin ongelma-alueisiin, joita kehittamalla toimintaa voidaan
ohjata liiketoiminnan kannalta laadukkaampaan ja kannattavampaan suuntaan.

Kehitysehdotukseksi esitettiin uuden ohjelmiston hankkimista hankintojen hal-
linnan tyokaluksi. Ohjelmisto olisi saatavissa kayttoon puolen vuoden kehitys-
tydlla. Ohjelman kayttéonoton myoéta sopimuksien hallinnointia tekevien tyonte-
kijoiden tybaikaa s&astyisi 5—10 prosenttia. Alihankinnan kustannuksissa saas-
toéa syntyisi 5—15 prosenttia. Ohjelmistoa voitaisiin kayttaa laajasti erilaisissa
hankintatehtavissa ja sen avulla saavutettaisiin yhtendinen toimintamalli yrityk-
seen. Tyontekijaresursseja voitaisiin kayttaa tehokkaammin asiakaskaynteihin,
perehdytyksiin, tyoturvallisuuteen ja laskutukseen. Yrityksen sopimukset, lii-
kesalaisuudet ja lain vaatimat dokumentit olisivat paremmin tallennettuja ja suo-
jattuja. Paivittaisen toiminnan tehostuessa ja yleisen palvelun laatutason nous-
tessa yrityksen liiketoiminnan kannattavuus tulisi kasvamaan.
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The aim of the thesis at hand was to develop the sourcing processes of a ser-
vice company in order to improve the quality of service received by it's clients
and co-operative partners. The thesis focuses on the present state of outsourc-
ing and aims to find a new operational model in which the sourcing process
would serve more as a supportive means for production. The findings of the
thesis are based on relevant literature on services and sourcing, as well as on
the order-supply chain management software developed by ZeroChaos Ltd.

The central focus of the study is on describing the current operational model
and defining it's problematic issues. The thesis offers an in-depth analysis of the
benefits of a new kind of method by viewing it against the current problematic
iIssues. In addition to this, the thesis provides development suggestions for the
most fundamental problem areas. By developing these areas, business opera-
tions can be directed towards higher quality and profitability.

Acquisition of a new sourcing management tool was proposed as means of de-
velopment, and use of the software could be implemented within a year's de-
velopment work. It was proposed that the implementation of the new software
would save the employees' time spent on administrative tasks by 5 to 10 per-
cent. Savings on outsourcing costs were estimated at 5 to 15 percent. The
software could be used on a wide scale of different sourcing tasks, and would
help achieve a unified operational model for the company. Employee resources
could be utilised more efficiently in terms of customer consultations, orienta-
tions, safety at work and invoicing. This would also ensure that the company's
contracts, trade secrets and legal documents would be better recorded and pro-
tected. While the daily operations would become more efficient and the general
quality of service would improve, the profitability of the company would also in-
crease.

Key words: sourcing, outsourcing, order-supply chain
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn tavoitteena on kehittaa palvelualan yrityksen hankinta-
prosessia ja taten kehittda palvelun laatua palvelun tilaajien ja yhteistyokump-
paneiden suuntaan. Tyon tilaajana on valtakunnallinen palvelualan yritys, joka

tuottaa palveluita kiinteiston omistajille ja kayttajille.

Opinnaytetydssa pohditaan alihankinnan kayton nykytilaa ja pyritdéan loytamaan
uusi toimintamalli, jolla tilaus-toimitusketjua voitaisiin kehittaa tuotannollisen
toiminnan tukemiseksi paaosin vapauttamalla tyontekijaresursseja. Erityisesti
opinnaytetydssa pohditaan, miten kohdeyrityksessa toimitaan talvitdiden suoriu-
tumisessa alihankintaa apuna kayttaen ja onko sitd mahdollista kehittaa siten,
etta tyonjohtotason henkildiden tydkuormitus pienenisi ja liketoiminnan kannat-

tavuus paranisi.

Tyossa keskeisempia asioita ovat nykyisen toimintamallin kuvaus ja sen ongel-
makohtien maarittely. Tydssa paneudutaan uudenlaisen menetelmén hyaotyihin
verraten sita nykyisiin ongelmakohtiin. Tyossé annetaan myods kehitysehdotuk-
sia konkreettisimpiin ongelma-alueisiin, joita kehittamalla toimintaa voidaan oh-

jata liiketoiminnan kannalta laadukkaampaan ja kannattavampaan suuntaan.



2 ASIAKASLAHTOINEN PALVELULIIKETOIMINTA

Yrityksen liiketoiminta voidaan yksinkertaistaa ajatukseksi erilaisten toimintojen
muodostamasta ketjusta. Usein tdmé& on toimintaa, jossa myyd&aan, ostetaan,
kuljetetaan, varastoidaan ja lopulta toimitetaan asiakkaalle joko palvelua tai tuo-
tetta. Kannattava liiketoiminta edellyttdé kykyéa toistaa perustoimintoja ja vai-
heista muodostuvia toimintaketjuja luotettavalla tavalla ja kehittaa tata kustan-

nustehokkaampaan muotoon. (1, s. 17.)

Toimintamallien rakentaminen ja kehittaminen eivat ole mahdollisia, jos perus-
tehtavista suoriutuminen ei ole toistuvasti laadukasta ja tehokasta. Liiketoimin-
nan kehittdmisen kannalta on erittain tarkeaa ymmartaa toiminta kokonaisuu-

dessaan prosessimaisena ketjuna. (1, s. 17.)

Liiketoiminnan ymmartaminen kokonaisuutena ja havainnollistaminen yksityis-
kohtaisesti on usein haastava tehtava. Kilpailuetu saman alan toimijoihin saavu-
tetaan suorittamalla toiminnot paremmin, tehokkaammin tai muulla tavoin edul-

lisemmin kuin kilpailijat.

Paremmuuden asiakkaat mittaavat vertailemalla, kenen kanssa yhteistydssa he
voivat itse selviytya pienimmilla kustannuksilla, tydpanoksilla seké laadultaan
kilpailijoitaan paremmin. Talldin kehittdmisessa tullaan tilanteeseen, jolloin on
tunnettava sekd oma toiminta, asiakas etta viela asiakkaankin asiakas. Tasta
muotoutuukin usein liikke-elamassa mainittu yritysten pyrkimys asiakaslahtoi-

seen toimintaan. (1, s. 18-19.)



3 HANKINNAT REAKTIIVISESTA PROAKTIIVISEKSI

Yrityksissa hankintaprosessit kuvataan usein yksinkertaisesti ja yleisella tasolla.
Tama ilmaistaan hankinnan tavoitteena ostaa sopiva maara sopivaan aikaan
sopivasta paikasta tai oikealta tarjoajalta oikeaan aikaan oikeaan paikkaan,

mieluiten toimitettuna. (3, s. 61.)

Tama ajattelutapa on vakiintunut yleisesti yrityksen johtoon ja hankinnan henki-
|6stoon. Talloin yrityksen rakenne on useimmiten sellainen, ettéd hankintaosasto
on erillinen yksikko, joka toimii yrityksen sisalla keskitetysti tukitoimintona. Han-
kintatoimen tehtaviin kuuluvat talléin operatiivisen toiminnan vaatimien tuottei-
den ja palveluiden saatavuus aikaisemmin mainitun mallin mukaisesti. (3, s.
61.)

Hankintatoimen péaatarkoitus on taten varmistaa operatiivisen toiminnan jatku-
vuus ja luoda toiminnalle edellytykset. Taméankaltainen toiminta luo tyypillisesti
tilanteen, jolloin hankintatoimi ohjeistetaan toimimaan suorissa hankinnoissa ja

suurempia investointeja vaativissa hankinnoissa. (3, s. 61.)

Perinteisessa toimintamallissa (kuva 1) hankintatoimen toimintavaiheiksi on
yleensa kuvailtu alkutilanteen kartoitus, tarjouspyynnét, toimittajien valinnat,
sopimusneuvottelut, paatos ja lopulta sopimuksen teko. Tassa toimintamallissa
toimituksen seuranta ja laskun kierto kuuluvat saman organisaation tydnkuvaan.
(3, s. 61-62.)

Tarpeen Tarjous- Toimitta- Til . Toimitus- Laskun
madrittely pyynnot IELR'EL i E! fiaaminen valvonta maksatus

KUVA 1. Perinteisen hankintaprosessin kuvaus (3, s. 62)




Edella mainittua toimintatapaa voidaan kutsua tyypilliseksi hankinnan reaktiivi-
seksi toimintamalliksi. Tallgin yrityksen hankintatoimen péatavoite ei ole opera-
tiivisen toiminnan ohjaus, vaan oleminen taustatukena ja muutoksiin vastaami-

nen jo tehtyjen paatoksien perusteella. Hankintatoimen tavoitteeksi voidaan tal

[6in maaritella tarvittavan materiaalin tai tuotteen saatavuuden varmistaminen

operatiivisen tason tarpeisiin. (3, s. 62.)

Vaihtoehtoinen malli on proaktiivinen toiminta. Yrityksen hankintatoimea kuvaa
se, ettd hankintahenkildiden tydajasta pddosa kohdistuu uusien toimittajien ha-
kemiseen, toimittajavalintojen tekemiseen, kokonaisuuden hallinnointiin seka
toimittajayhteisoiden kehittamiseen. Talléin hankintatoimen henkildiden tytajas-
ta kaytetaan entistd vahemman aikaa paivittaisten ostotehtéavien suorittamiseen.
Hankintatoimen tavoitteena on siirtaa tytaikaa ja resursseja talldin toimittaja-
markkinoiden mahdollisuuksien kartoittamiseen seké paasemaan kasitykseen

sen mahdollisista muutoksista toimintakentalla. (3, s. 62.)

Proaktiivinen hankintaorganisaatio pyrkii ennakoimaan muutoksia ja ohjaamaan
niita riittdvan ajoissa yrityksen strategisen linjauksen vaatimaan suuntaan. Re-
aktiivinen taas painvastoin kykenee reagoimaan muutoksiin vasta niiden jo ta-
pahduttua. (3, s. 62—-63.)

Reaktiivisen hankintaorganisaation tyotehtaviin kuuluvat hankinnan operatiivi-
sen tason tyot. Proaktiivisessa tyotehtaviin sen sijaan kuuluu laajempi ja entista
strategisempi suhtautuminen yrityksen toimintaan. Tydskentelyalue laajentuu
silloin toimittajamarkkinoiden taysimaaraisen tarjonnan hyédyntadmiseen laajas-

sa mittakaavassa. (3, s. 63.)

Hankintatoimi tuntee talldin toimittajamarkkinat ja niiden toiminnan perusteelli-
sesti. Tata tietoa hyddynnetaan operatiivisen toiminnan tukena ulkopuolisen
hankinnan maaran kartoittamisessa. Toiminta on talléin kokonaisuuden hallin-

taa ja ulottuu myds aktiiviseen toimintaan sopimuksenteon jalkeenkin. (3, s. 64.)



Hankintatoimen olisi tAten muututtava eriytyneesta yksikésta koordinoimaan

yhteistyon verkostoa. Talléin padpaino olisi yrityksen sisdisessa tiimitydssa se-

ka keskittymisessa yrityksen ulkopuolisten toimittajien kanssa tehtavaan yhteis-

ja kehitysty6hon. Taten toimittaessa saavutettaisiin tilanne, jossa hankinta,

myynti ja tuotanto olisivat aidossa vuorovaikutuksessa keskenaan. (3, s. 64.)

Hyva vuorovaikutus kehittaa yrityksen neuvotteluvoimaa ja kehittdéd kumppanei-

den palveluiden laatutasoa. Laatutason ja vaikutusvoiman lisdantyessa voidaan

hyodyntaa toimintaymparistén tuomia mahdollisuuksia laajemmin ja kyetaan

parantamaan yrityksen kilpailuasetelmaa muihin toimijoihin ndhden. Taulukossa

1 on kuvattu reaktiivisen ja proaktiivisen hankinnan eroja. (3, s. 64.)

TAULUKKO 1. Reaktiivisen ja proaktiivisen hankinnan oleelliset eroavaisuudet

(3, s. 63)

Reaktiivinen hankinta

Proaktiivinen hankinta

Hankinta on kustannusyksikka.

Hankinta voi tuottaa lisdarvoa.

Hankinta voidaan hajauttaa.

Keskitetysta hankintojen koordinoinnista on
hyotya.

Hankinta vastaanottaa spesifikaatiot eika
osallistu suunnitteluun.

Hankinta osallistuu tuotekehitykseen ja voi
my0s vaikuttaa spesifikaatioihin.

Hankinta palauttaa virheelliset ja huonolaa-
tuiset toimitukset.

Hankinta eliminoi laatuongelmat ennakolta.

Hankinta raportoi taloushallinnolle tai tuotan-
nolle.

Hankinta raportoi ylimmalle johdolle.

Hankinta on tukitoiminto.

Hankinta on yksi yrityksen paatoiminnoista.

Hankinnan painotus on paivittaisissa rutiini-
toiminnoissa.

Hankinnan painotus on pitkajanteisessa kehit-
tamistehtavassa.

Hinta on avainmuuttuja.

Kokonaiskustannukset ja -arvo ovat avain-
muuttujia.

Ongelmat ovat toimittajan vastuulla.

Ongelmista vastataan yhdessa toimittajan
kanssa.

Suuri maara toimittajia varmistaa saatavuu-
den.

Suuri maara toimittajia tarkoittaa menetettyja
mahdollisuuksia.

Suuret varastot merkitsevat varmuutta.

Suuret varastot merkitsevat tuhlausta.

Informaatio lisda neuvotteluvoimaa, eika sita
jaeta muille.

Onnistumisen kannalta tarkeéta informaatiota
jaetaan toimittajien kanssa.

Toisen voitto on toisen havio.

Neuvotteluissa pyritdan win-win-
lopputulokseen.

Hankinta on eriytynyt toiminto.

Hankinta toimii tiiviissa yhteisty6ssa muiden
toimintojen toimittajien kanssa.

Toimittajien kanssa ei tehdéa yhteistyota.

Tarkeimpien toimittajien kanssa tehdaan tiivis-
ta yhteistyota.




Toimintamuutoksista huolimatta voidaan todeta hankintatoimen nakdkulman
olevan kuitenkin edelleen alkuperéaisen mallin kaltainen. Tavoitteisiin kuuluvat
edelleen oikea laatu, maara, aika ja hinta. Yrityksen henkildst6 vain nakee nai-
den merkityksen entisté laajempana kokonaisuutena yrityksen menestyksessa.
(3,s.66.)



4 ALIHANKINNAN KAYTTAMISEN KUVAUS YRITYKSESSA

Kohdeyrityksen sisdisen ohjedokumentin mukaan alihankinta voidaan maaritella
ydinliiketoimintaan kuuluvana tyona, jota yrittaja tai yritys hankkii ulkopuoliselta
toimittajalta. Tama hankitaan ulkopuolelta, koska tyon suorittamiseen ei ole re-
sursseja, osaamista tai halua tai tyon tekeminen omana tyéna ei kannata talou-
dellisesti. Usein alihankintana ostettu tyd on maaraaikaista tai kausiluonteista
tyota. (2, s. 3.)

Alihankinnan tavoite on kayttaa sitd tukemaan ja vahvistamaan ydinliiketoimin-
taa ja palvelutasoa. Alihankinnan kaytté kohdistetaan padasiassa suunniteltuun
tarpeeseen, jonka yritys on maaritellyt budjetissaan seka liiketoimintasuunnitel-

massaan. (2, s. 5.)

Tulosyksikon operatiivisen yksikdn toimintaan alihankinta tuo paljon hyvia vaih-
toehtoja ja lisdmahdollisuuksia. Naista tulokseen vaikuttavina suorina tekijoina
lyhyella aikajanteella voidaan mainita kustannustehokkuuden lisaantyminen
seka yksittaiset kustannusséaastot. Pitemmalla aikajaksolla yksikon toiminnassa
alkavat nakya tyoyhteison osaamiseen liittyvien pelisaantdjen selkeytyminen ja
kehittyminen. Tyo on télléin usein helpommin johdettavaa, paremmin seuratta-

vissa ja suunnitelmallisempaa. (2, s. 5.)

Alihankinnan vapauttaessa henkiléresursseja yksikké voi toimia hyvinkin suun-
nitelmallisesti ja tarjota laajempia ja monipuolisempia palvelukokonaisuuksia.
Osaamisen ja seurannan ollessa tehokasta lilketoiminnasta muotoutuu kannat-

tavampaa ja liikketoimintaa liittyvat riskit ovat paremmin hallittavissa. (2, s. 3.)

Alihankinta tilaajan ja toimittajan valilla sisaltaa toimittajaneuvottelut, sopimuk-
sen valmistamisen ja allekirjoituksen, palveluiden tilaamisen ja toimittajahallin-

nan. Toimittajahallinta kattaa talléin myds laadun varmistamisen. (2, s. 6.)

10



5 ALIHANKINTAPROSESSIN KUVAUS YRITYKSESSA

Alihankintaprosessia voidaan yleensa valmistella paljonkin ennen varsinaisen
hankinnan aloittamista. Valmistelevissa toissa on hyva perehtya alihankkijoiden
maaraan ja heidan toiminta-alueisiinsa. Tassa hyvana apuna toimii alueen
markkinoiden paikallinen tunteminen ja aktiivinen hintaseuranta. Alihankkijoiden
arviointi on tassa vaiheessa avainasemassa koko prosessin onnistumisen kan-
nalta. (2, s. 6.)

Arviointiin kuuluu toimittajien taloudellisen tilan kartoittaminen, laatuk&sikirjaan
perehtyminen seka toimittajien resurssien riittavyyden arviointi ja nykyinen
kuormittuvuus muiden asiakkaiden parissa. Huomioimalla jo alkuvaiheessa
edelld mainitut asiat riittavassé laajuudessa voidaan yleenséa paatya neuvotte-
lemaan tilaajan laatuvaatimusten ja arvojen kanssa samanvertaisten alihankki-

joiden kanssa. (2, s. 6.)

Alihankintaprosessissa tulee hyddyntaa myads riittdvassa laajuudessa yrityksen
omia suunnitelmia ja taloudellisia tunnuslukuja. Naitéa ovat myynnin ja operatiivi-
sen toiminnan ennuste ja toteuma, liiketoimintasuunnitelma eli useimmiten yri-
tyksen muutaman seuraavan vuoden strategia seka yksikkdtason sisaiset ope-

ratiiviset tuotantosuunnitelmat. (2, s. 6.)
5.1 Lahtotietojen kartoittaminen ja tarpeen maarittely

Onnistumisen kannalta alkuvaiheen maarittely on yleensé ratkaiseva tekija.
Alueen markkinatuntemus, hintaseuranta osto- ja loppuhinnoissa ja parhaimpi-
en yhteistyokumppanien kartoittaminen ovat tarkeimmat alkuvaiheen tyévai-
heet. Tarpeiden méaarittelyssa tulee ottaa huomioon sisaiset seka jo voimassa

olevien ja uusien asiakkaiden toiveet ja tarpeet. (2, s. 8.)

Lahtotietojen kategoriaan voidaan laskea myos yksittaisten hintatietojen hankin-
ta. Naiden avulla tehdaan vertailulaskelmat. Usein puhutaan talldin investointi-

laskelmista. Laskelmien tarkoitus on selvittda erilaiset palvelutuottamisen vaih-
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toehdot ja paasta selvyyteen oikeanlaisen hankinta- tai toteutustavan kustan-
nuksista. (2, s. 8.)

Laskelmissa tulisi ottaa huomioon ainakin kolme erilaista vaihtoehtoa. Nama
ovat palveluiden suorittaminen itse omalla kalustolla, palveluiden suorittaminen
vuokrakalustolla ja palveluiden ostaminen kokonaan ulkopuoliselta alihankkijal-
ta. Vaihtoehtojahan on useampiakin, mutta yleensa jo nailla paastaan riittavaan
kasitykseen kustannusten eroavaisuuksista. Laskelmien onnistuminen edellyt-
téa operatiivisen tason aktiivista osallistumista laht6tietojen maarittelemiseen ja

lopputuloksen analysointiin. (2, s. 8.)
5.2 Potentiaalisten toimittajien maaritys

Toimittajien valinnassa huomioidaan tilaajavastuulain mukaiset asiakirjojen oi-
keellisuus ja kelpoisuus. Valintakriteeriksi lasketaan myos edelliset kokemukset,
nykyinen mahdollinen yhteistydn onnistuminen ja laatutaso, laatusertifikaatit ja
yleinen maine markkinoilla. (2, s. 8.)

5.3 Tarjousmateriaali ja tarjouspyynnot

Yleisena hyvana toimintatapana pidetaan tarjousten pyytamista vahintaan kol-
melta eri toimittajalta. Tarjouspyynnot tehdaan kirjallisena ja pyydetdén palaut-
tamaan kirjallisena. Suullinen tarjouspyynt6 ja tarjous ovat hyvaksyttavia vain
pienissa hankinnoissa, joissa riskit ja ajankayttd huomioon ottaen kirjallinen tar-
jouspyyntd olisi liilan raskas ja aikavieva. Tarjouspyynnon vastaanottajilta on
hyva pyytaa kuittaus tarjouspyynnon vastaanottamisesta. Talla valtytaan toimi-

tusvirheilté ja saadaan varmuutta riittavan tarjousmaaran saamiseksi. (2, s. 9.)
5.4 Tarjousten vertailu ja tarjousneuvottelut

Saadut kirjalliset tarjoukset avataan yhtaaikaisesti ja vertaillaan keskenaan sa-
moilla perusteilla. Hyva tapa on valita arvostusperiaatteet hyvissa ajoin ennen
tarjousten avausta ja vertailua. Isoissa hankinnoissa arvostusperiaatteista voi-

daan mainita tarjouspyynnéssa ja maaritella niille omat arvostusprosentit.
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Tarjousten vertailujen paavertailukohdat ovat yleensé laatu, toimitusaika, luotet-
tavuus, aikaisempien yhteistdiden kokemukset, riskit ja hinta. Saadut tarjoukset
seka tarjousvertailut talletetaan ja valitun tarjoajan tarjousdokumentit lisdtaéan
myo6hemmin sopimusasiakirjojen liitteeksi. Tarjousneuvotteluissa paéatavoite on
kayda saatu tarjous lapi, ymmartaa asiat samalla tavalla ja lopulta I16ytaa sopivin
yhteistydkumppani niin laadullisesti kuin taloudellisestikin. Useimmiten paras
kompromissi on naiden yhdistelma, mutta aina myos poikkeuksia toki 16ytyy. (2,
s.9)

5.5 Sopimusasiakirjat ja niiden laadinta

Sopimus tehdaan mallisopimuksen pohjalta kayttaen erityista huolellisuutta.
Tama tarkoittaa tekstimuotojen mahdollista muokkausta ja jopa joidenkin kohti-
en ja lauseiden lisaysta tai poisjattamista. Sopimuksessa sovitaan tarjouspyyn-
non ja tarjouksen siséltamat asiat, sopimusehdot sek& neuvotteluiden kautta
esiin tulleet asiat. Sopimus lahetetaan luonnoksena tutustuttavaksi toiselle so-
pimuskumppanille. Allekirjoitettu sopimus dokumentoidaan ja sailytetaan arkis-

tossa. (2,s.9.)
5.6 Toimittajan seuranta ja palvelun hallinta

Sopimuksen mukaisen tyon alkaessa tyon laatua tarkastellaan vahintaan sopi-
muksessa mainitulla tavalla. Taméa tehdaan katselmuksien ja palaverien avulla
tai itsendisena kohdearviointina. Samassa yhteydessa sovitaan laskuerien tayt-
tymisista ja niiden maksamisesta. Sopimuksen mukaisten tdiden paattyessa
lopputulos tarkastetaan ja sovitaan sopimuksen paattymiseen oikeuttavat mah-
dolliset korvaukset molemmille osapuolille. Asiakirjat dokumentoidaan ja alihan-
kintaprosessin onnistuminen kirjataan ylos toimittajarekistereihin seuraavaa

hankintaprosessia varten. (2, s. 10.)
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6 TOIMINNAN NYKYTILA HANKINTA- JA SOPIMUSVAIHEESSA

Tyon keskeinen tavoite on maaritella yrityksen alihankintojen hankkimisproses-
sin nykytila ja pyrkid Ioytdmé&an keinoja sen kehittamiseksi. Toiminnan nykytilan
maarittelyssa on keskitytty yhden tulosyksikon ulkoalueiden kausitdiden alihan-

Kintaprosessiin tarpeiden maarittelysta sopimuksen loppumiseen saakka.

Alihankinnat ovat kiinteist6huollon liiketoiminnassa yksi suurimpia tekijoita kulu-
jen muodostumisessa. Alan yleinen tapa on hankkia ydinliiketoiminnan tukemi-
seksi palveluita ulkopuolisilta alihankkijoilta. Hankintojen perusteena on yleensa
resurssien puute seka henkilostdssa etta kalustossa. Toiden kausiluonteisuus,
hyvan kausitydvoiman saatavuus seké kaluston korkea hankintahinta ovat kes-

keisimmat hankintaperusteet alihankinnalle.

Alihankkijoiden saatavuus on isoilla paikkakunnilla tyypillisesti hyva ja toimijoi-
den laatutaso on palvelutarjoajan kriteereihin nédhden riittdvalla tasolla. Nain
ollen palveluiden saatavuus ei ole alihankinnan kayttamisen suurin haaste.
Toimiminen luonnonilmididen ehdoilla antaa seka alihankinnan toimittajalle etta
hankkijalle suuret haasteet tyén hinnoittelussa. Taman vuoksi téiden hinnoitte-

luihin on tullut useampia erilaisia laskentaperusteita ja tapoja toimia.

Opinnaytetydssa pohditaan, miten kohdeyrityksessa toimitaan sopimuskohtei-
den talvitdiden suoriutumisessa alihankintaa apuna kayttaen ja onko sitd mah-
dollista kehittaa siten, etta tydnjohtotason henkildiden tydkuormitus pienenisi ja

liketoiminnan kannattavuus paranisi.

Nykyisella toimintamallilla yksikon talvitdiden alihankinnan osuus tydmaarasta
on kaksi kolmasosaa ja yksi kolmasosa tehdaan omana tyéna omalla kalustolla.
Alihankintasopimukset on laadittu kausiurakkaperusteiseksi. Talloin yksikké on
saanut syksylla hyvinkin tarkan tiedon kyseisen osa-alueen kuluista. Hankinta-
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hinta on perustunut tilaajan ja tarjoajan yhteiseen ndkemykseen kohteiden tyo-

maarasta seka siita, millainen riski niiden vaihteluille Suomen ilmastossa on.

Hankintaprosessin lapivienti on nykyisin paaosin yksikon tulosvastuullisen hen-
kilon vastuulla. Yrityksen alue- ja toimialajohto antavat karkean ohjeistuksen
hankintojen suorittamiselle, mutta ottaen huomioon yrityksen henkiléresurssit
hankinnat jaavat lopulta paaosin yksikbn oman harkinnan varaan. Tama ase-
telma luo vaistamatta tilanteen, jossa yksikoiden valiset erovaisuudet valtakun-
nan tasolla ovat suuria johtuen henkildiden kokemuksesta sek& nakemyksista

edellisten vuosien onnistumisista.

Talvitdiden alihankintana ostetaan piha-alueiden lumenaurausta, hiekoittamista,
harjausta, lumen siirtoa ja lumen poisajoa. Useimmiten n&ista auraus, hiekoitus
ja harjaus tehdaan urakkana, joko kertakorvauksena tai kausiurakkana. Lumen

siirto ja poisajo on yksikkohintaista perustuen joko tunti- tai kuutioveloitukseen.

Hankintavaihe kaynnistyy syksylla elokuussa tyénjohdon saapuessa vuosilomil-
ta. Ensimmaisia vaiheita on kohteiden osoitelistojen paivitys, yhteyden ottami-
nen entisiin aliurakoitsijoihin seka uusien toimijoiden kartoittamisen aloittami-
nen. Tassa vaiheessa myo6s konsultoidaan myynnin henkiléitd mahdollisista

sopimusmuutoksista.

Yksikot lahettavat tarjouspyynnét postitse paperisena potentiaalisten tarjoajien
osoitteeseen. Tarjoukset on useimmiten rajoitettu siten, etta on huomioitu tarjo-
ajan resurssit ja toiminta-alue. Talla toimintamallilla on pyritty siihen, ettd yksi-
koiden sopimuskannan laajuus ja osoitetiedot eivat levidisi liian laajassa koko-
naisuudessa ulkopuolisten tietoon. Useimmiten urakoitsijat eivat kuitenkaan
tarjoa kuin tietyn osan kohteista ja muu tieto olisi riski luovuttaa mahdollisesti
kilpailijoiden tietoon. Tarjouksen mukana pyydet&dén toimittamaan tilaajavastuu-

lain mukaiset asiakirjat.
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Urakoitsijat pyrkivat tyypillisesti tarjoamaan isoissa kaupungeissa vain tietyn
kaupunginosan kohteita ja siella mahdollisimman lahekkaisia osoitteita. Tallgin
urakoitsijalla on mahdollisuus saavuttaa koneille mahdollisimman pieni siirty-

maaika kohteiden valille ja ndin ollen minimoida ei-laskutettavan tybn osuus.

Tarjouspyynnét pyritaéan lahettamaan vahintaan kolmelle eri urakoitsijalle riitta-
van vertailutiedon saavuttamiseksi. Tarjouksille annetaan tarjousaikaa kuukau-
si. Tarjoukset pyydetaan toimittamaan postitse paperisena allekirjoituksen kera

yksikon kayntiosoitteeseen.

Tarjousten saavuttua yksikonpaallikkd avaa tarjoukset ja tekee hintavertailun
kayttaen paaasiassa taulukkolaskentaohjelmistoa. Tarjouksien laadullinen ver-

tailu perustuu entisiin kokemuksiin ja taustatietoihin.

Haasteen hintojen vertailuun tuo huolestuttavan usein urakoitsijan paatyminen
tarjoamaan kohteita tarjouspyynnon vastaisesti kayttaen erilaista hinnoittelupe-
riaatetta kuin on pyydetty. Tamé johtuu heidan tavastansa toimia kauan samalla
laskutusperiaatteella ja haluttomuudesta hinnoitella tyot jotenkin entisesta ta-

vasta poiketen.

Tama tuo haasteen tarjouksen pyytgjalle saada heidat luomaan uusi tarjous
pyydetyssd muodossa. Vaihtoehtoisesti voidaan purkaa tarjoukset samanlai-

seen muotoon kayttden samanlaista laskuperiaatetta kaikkiin tarjouksiin.

Tarjouksien lapikaynti paperiversiona ja tietojen siirtiminen manuaalisesti sdh-
koiseksi on tydlas vaihe ja tilaajan kannalta kannattamatonta tyota. Tyovaiheet
sitovat tybaikaa tyonjohdolta seka yksikonpaallikdlta. Tiedon siirtdminen muo-

dosta tai paikasta toiseen sisaltaa inhimillisen virheen riskin.
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Tarjoukset ja tilaajavastuulain mukaiset asiakirjat dokumentoidaan lapikaynnin
jalkeen sellaisenaan kansioihin ja tallennetaan yleensa yksikénpaallikon huo-

neeseen. Tietosuojan ja paloturvallisuuden kannalta asiakirjojen sailyttaminen
lukollisessakaan huoneessa ei endé ole nykypéaivan ohjeistuksen mukaista toi-

mintaa.

Hankintaprosessi etenee tastéa seuraavaksi neuvotteluvaiheeseen urakoitsijoi-
den kanssa. Tassa vaiheessa tilaajan puolelta on henkiléresurssisyista vain yksi
henkil6. Neuvotteluissa kaydaan lapi tarjouspyyntd, tarjous, tilaajavastuulain
mukaiset asiakirjat, keskustelu tarjouksen pyytgjan tarpeista ja keskustelu ura-
koitsijan resursseista suoriutua asianmukaisesti mahdollisesti saatavasta tyds-

ta.

Tarjousneuvottelut kaydaan keskimaarin kaksi kertaa jokaisen urakoitsijan
kanssa. Usein he ovat laskeneet tarjouksensa niin, etta hintataso alenee neu-
votteluiden yhteydessa jopa kymmenia prosentteja. Tilaajalle neuvotteluvaihe

on loppukustannusten kannalta kaikista tarkein osa koko hankintaprosessia.

Neuvotteluiden edetessa sopimusvaiheeseen tulee parin viikon viive sopimus-
luonnoksen laatimisen vuoksi. Yrityksella on kaytéssaan valmiita alihankintaso-
pimusluonnoksia, joista muokkaamalla saadaan luotua soveltuva malli sopi-
mukseksi. Tama vaatii kuitenkin vuosittain manuaalista ty6téa kohtuuttoman pal-
jon, koska sopimuskumppanien tiedot, tarjousneuvottelujen vaiheet ja lopputu-

los pitaé kirjata yloés sopimuksiin tai ottaa siihen mukaan liitteeksi.

Sopimusluonnospohjat myds paivittyvat lahes vuosittain, joten edellista sopi-
musta ei yleensa voida kayttaa pohjana sopimuksen teossa, vaikkakin sopi-
muskumppani olisi sama kuin edellisend vuonna. Normaalisti yksikdissa on
kymmenia sopimuskumppaneita, joten jo pelkastadan sopimusten luominen sitoo
henkildiden tyOresursseja merkittavalla tavalla. Sopimukset allekirjoittaa hankin-

tahinnasta riippumatta yksikonpaallikkao.
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Hankintaprosessin edetessé toteutusvaiheeseen muuttuvat myos yksikon tyot
enemman laadun seuraamiseen. Tassa vaiheessa yksikon tydnjohtajia eniten
tyollistava vaihe on laskujen lapikaynti ja tarkastaminen. Yrityksen periaatteelli-
nen toimintatapa on, etta tyonjohtajat tarkastavat laskut ja laskuttavat edelleen
mahdolliset lisatyot. Talldin laskun oikeellisuus tarkastetaan ensimmaisen ker-
ran. Tasta lasku siirtyy sahkoisena yksikonpaallikolle ja tarpeen mukaan hyvak-

symisketjussa eteenpéin tarvittaessa toimitusjohtajalle saakka.

Lisélaskutettavien téiden vuoksi urakoitsijan alkuperédinen lasku joudutaan tulos-
tamaan paperiseen muotoon ja laskuttamaan eri ohjelman kautta. Tassa vai-
heessa tulee useimmiten paivien viive ja jopa paperien hukkaaminen ei ole

mahdotonta.

Yksikko joutuu pitdm&an manuaalista kirjaa tilaajavastuulain mukaisten asiakir-
jojen riittavasta tarkastamisesta ja niiden voimassaolosta. Tieto ei saa olla lain
mukaan yli kolme kuukautta vanhaa. Uusien asiakirjojen toimittaminen voidaan
sisallyttdad urakoitsijan velvollisuudeksi, mutta lain mukainen tarkastusvastuu
sailyy kuitenkin aina tilaajalla. Dokumentit sailytetd&n yksikonpaallikén huoneis-

sa paperiversiona yhdessa sopimusten kanssa.

Hankintaprosessissa ja sopimusvaiheessa on kaytdssa siis paperinen tarjous-
pyynto, vertailuvaiheen tietojen manuaalinen siirto taulukkolaskentaohjelmis-
toon, sdhkdinen laskujen kasittely- ja laskutusohjelma seké paperinen tallen-

nusmuoto sopimuksille ja tilaajavastuulainmukaisille asiakirjoille.
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7 KEHITTAMISALUEET

Hankinta- ja sopimusvaiheen tydskentelyssa on paljon tydnjohtotason henkil6i-
den tybaikaa sitovia tyOvaiheita, suuria riskeja tiedon menettamiseen ja mahdol-

lisuus hinta- etta kohdetietojen leviamiseen kilpailijoiden tietoisuuteen.

Naiden asioiden kehittamiseksi kayn lapi edelliset hankinta- ja sopimusvaiheet
kohta kohdalta ja annan oman ndkemykseni niiden kehittamiselle. Olen kilpailut-
tanut urakoitsijat, kaynyt tarjousneuvottelut, tehnyt alihankintasopimukset, val-
vonut sopimuksien noudattamista seké hyvaksynyt laskut kohdeyrityksen

eraassa yksikossa kahden edellisen vuoden ajan.
Kehitysajatukseni perustuvat omaan kokemukseeni, teoriatietoon seka saatavil-

la olevien ohjelmistojen kayttokokeiluihin. Olen pyrkinyt ajattelemaan jokaista

vaihetta yksityiskohtaisesti ja hahmottamaan niista oleelliset kehittamisalueet.
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8 RATKAISUVAIHTOEHDOT

Kehittamalla hankintaprosessia vapautetaan tyonjohdon tydaikaa seka saadaan
tietojen tallentaminen luotettavammaksi ja yhteisty6 alihankkijoiden kanssa
miellyttavAmmaksi. Kokonaisuutena muodostuu laadukkaampi lopputulos palve-
lun kayttgjalle. Kehitystyon tuloksena alihankinta tulee olemaan mygs entista

taloudellisempi vaihtoehto tilaajan kannalta.
8.1 Lahtotietojen kartoittaminen ja tarpeen maarittely

Lahtotietojen kartoittaminen tulee aloittaa pitamalla koko ajan ajantasaista tieto-
kantaa voimassa olevista sopimuksista. Tama tapahtuu kirjaamalla seka tuo-
tannon etta myynnin tietdAméat muutokset valittomasti tietokantaan. Tahan riittaa
ihan yksikertainen jarjestelma, jossa kayvat ilmi kohteen nimi, osoite ja talvit6ita
koskevan piha-alueen koko nelidina.

Lahtdtiedoissa tulee myds mainita, jos kohteessa on normaalista poikkeavia

rakennelmia piha-alueilla tai muita esteita normaalille tyoskentelylle. Tallaisia
ovat esimerkiksi matala tydskentelytila ja kapeat portit. Kohteista hankitaan il-
makuva, johon kesaaikana asiakkaan kanssa sovitaan lumenkasausalueet ja

muut huomioitavat erityispiirteet.

Tiedot jarjestetaan kaupunginosittain ja valimatkan perusteella. Nama kaikki
edelld mainitut asiat ovat tarkeita tarjouspyynnon laatimisen nopeuttamisen,

oikeellisuuden ja kiinnostavuuden herattamisen kannalta.
8.2 Potentiaalisten toimittajien maaritys

Laadukas lopputulos on niin hyvéa kuin sen huonoin osa on. Usein asiakas né-
kee hyvassakin palvelussa joskus pienen osa-alueen hairitsevaksi sen poike-
tessa normaalista laatutasosta. Erityisesti kiinteistdjen kayttajille tuotetussa pal-

velussa negatiivinen palaute saadaan useimmiten ulkoalueiden hoidosta. Piha-
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alueet ovat tarkeitd yhteisia alueita ja niiden kunto on monien paattajien paivit-

tain toteama palvelun laatutason mittari.

Laadukkaan alihankkijan I6ytaminen on harvoin sattumaa. Hyva laatutaso edel-
lyttda usein pitkdaikaista toimimista alalla ja toistuvaa yhteistyota tilaajan kans-
sa. Alihankkijan maine markkinoilla, pukeutuminen, kaluston siisteys, kaluston

ika ja henkildiden kayttaytyminen ovat asiakkaille nékyvimpia tekijoita, jotka tu-

lee huomioida yhteistyd6kumppanin valinnassa.

Muita ratkaisevia tekijoitd on esimerkiksi yhteiskunnallisista vastuista huolehti-
minen. Alihankkijan tulee tayttaa tilaajavastuulain mukaiset vaatimukset ja olla
vastuullinen toimija. Viimeisena on hintataso. Hinta on usein valitettavan suuri
yksittdinen ratkaiseva tekija. Hinnoittelu pitaa tietysti olla kilpailukykyinen ja jar-

kevéalla tasolla, mutta ei valttamatta edullisin.

Hyvan yhteistyon luominen tapahtuu luottamuksellisista véleista tilaajan ja ali-
hankkijan valilla. Talldin molemmat ymmartavat hyvin toistensa toimintatavan ja
kantavat vastuun laadukkaan lopputuloksen aikaansaamiseksi. Pitkaaikainen
yhteisty6 luo luottamuksellisen keskusteluyhteyden, jossa voidaan keskustella
avoimesta hintatasoista ja kaluston hankkimisen investoinneista. Tilaajan naut-
tiessa alihankkijan luottamusta voidaan saavuttaa tilanne, jossa haluttuun pal-
veluun voidaan investoida oikeanlaista kalustoa parhaan mahdollisen lopputu-

loksen aikaansaamiseksi.

Tilaajalla taytyy olla moraalia huolehtia yhteistyosta tilanteen vaatimalla tavalla.
Loppukayttajan vaatimuksien saavuttamiseksi on ymmarrettava koko hankinta-
ja toimintaketju. Talléin alihankkijan hinta ei ole ainut ratkaiseva tekija, vaan

taytyy katsoa kokonaisuutta monesta eri nakokulmasta. Alihankkijan sitouttami-
nen hyvalla yhteistyolla on todellinen kilpailuetu toisiin palveluntuottajiin verrat-

tuna.
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Motivoitunut ja tyytyvainen alihankkija tuntee kuuluvansa tilaajan yritykseen eika
lahde tarjoamaan palveluitaan muille. Parhaalla tasolla ollessaan tama tapahtuu
niin sanottuna hiljaisena ymmartamisena, eika sita tarvitse erikseen sopimuk-

sissa korostaa. Mainintana se kannattaa kuitenkin sopimuksissa olla.
8.3 Tarjousmateriaali ja tarjouspyynnot

Tarjouspyynnot urakoitsijoille tulisi tehda sahkoisesti. Tarjouspyynnon lahtotie-
tojen pitaisi olla selkeita ja loogisessa jarjestyksessa. Selkeasti ymmarrettava ja
mahdollisimman vahan sopimustekstia ja muuttujia sisaltava tarjouspyynto on
talvitdiden kilpailuttamiseen mielestéani soveliain. Tahan tarkoitukseen olisi hyva
vaihtoehto hankkia yritykseen hankintaohjelma, jota voitaisiin keventéaa ja muo-

kata yrityksen tarpeisiin soveltuvaksi.

Ohjelmisto voisi olla internetsovelluksena toimiva. Toimittajien maarittelyvai-
heessa luotaisiin jokaiselle laatukriteerit tayttavalle urakoitsijalle omat kaytt&ja-
tunnukset ohjelmaan. Hankinnan tullessa ajankohtaiseksi tilaaja lisaisi tarjous-
pyynndn ohjelmaan. Talldin jokainen urakoitsija saisi sahkdpostiinsa ilmoituksen

uuden tarjouspyynnon saapumisesta.

Urakoitsijat kirjautuvat omilla tunnuksillaan tutustumaan tarjoukseen ja antavat
sallitun tarjoamisajan sisélla tarjouksensa. Urakoitsijat voivat tarjouspyynnén
voimassaoloajan kdyda muokkaamassa annettua tarjousta, kunnes lopulta tar-

jous lukkiutuu ja poistuu urakoitsijan kayttajaportaalista.

Talldin urakoitsija voisi seurata oman tarjouksensa kasittelyn etenemista omilla
kayttajatunnuksillaan. Nakymassa olisi kolme erilaista vaihtoehtoa. Nama olisi-
vat kasittelyssa, hylatty ja hyvaksytty. Tieto olisi ajantasaista ja paivittyisi jarjes-
telmaan heti tilaajan tehdessa valintoja. Suoritetusta valinnasta voisi myos lah-

ted tarjoajalle sahkopostitse ilmoitus.
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8.4 Tarjousten vertailu ja tarjousneuvottelut

Tarjouspyynnon laatijan ohjelmistossa nakyma olisi erilainen. Tassa nakyisi jo-
kainen lahetetty tarjouspyyntd esimerkiksi otsikkotasolla. Nakyvilla olisi my6s,
kuinka monta tarjouspyynt6a on lahetetty ja montako tarjousta on saapunut ky-
seiseen tarjouspyyntdon. Talldin tarjouksia kasittelevat henkilot voisivat tarjous-
pyynnon voimassaoloaikana kayda katsomassa nopealla silmayksella, onko
jokin alue jaamassa lilan vahan kiinnostuksen alaiseksi, ja voisivat lahestya tar-

joajia varmistaakseen tarpeellisen tarjousméaéaran saavuttamisen.

Ohjelmiston kayttaminen tuo huomattavia etuja tarjousten vertailemiseen. Tar-
jouspyyntdon olisi mahdollista vastata vain pyydetyssa muodossa, koska hinta
voitaisiin antaa vain tiettyyn yksikkdon sidottuna. Talloin valtyttaisiin erilaisten
tarjousten lapikaymiselta ja saataisiin suoraan vertailukelpoista tietoa. Ohjel-
maan voisi sisallyttda seulontatoiminnon, jonka avulla voisi jarjestaa saadut tar-

joukset hinnan tai jonkin muun kriteerin perusteella jarjestykseen.
8.5 Sopimusasiakirjat ja niiden laadinta

Alihankintasopimus tulisi olemaan yhtenainen ja nakyvilla seka tarjoajan etta
tilaajan ndkymassa. Sopimus perustuisi vakiosopimuspohjan mukaisiin ehtoihin
ja tulisi juridisesti voimaan, kun tilaaja hyvaksyy tarjouksen. Tyon sisdltaessa
normaalista poikkeavia vaatimuksia nama mainittaisiin tarjouspyynnossa tule-

van lisdna vakiosopimuksen ehtoihin.

Sopimuskumppanit liittyisivat kaikki sdhkdiseen tilaajavastuulain seuraamiseen
tarkoitettuun rekisteriin. Nait on valmiiksi markkinoilla jo useampia vaihtoehto-
ja. Vaihtoehtoinen tapa olisi tallentaa voimassa olevat todistukset oman kaytta-

jatunnuksen kayttajatietoihin.
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8.6 Toimittajan seuranta ja palvelun hallinta

Palvelunlaadun seuraaminen olisi normaalia tydnjohtotydta kuten nytkin. Poik-
keus tulisi kuitenkin laskujen kasittelyyn. Yhteisty6kumppani voisi laskuttaa te-
kemé&nsa tybn samaisen ohjelmiston kautta. Talloin jarjestelm&an lisatty lasku
tulisi tilaajalle hyvaksyttavaksi ohjelman kautta. Tahan tilaaja loisi oman yrityk-

sen mukaisen hyvaksymisketjun.

Talldin ei toimitettaisi enaa erillisté laskua, vaan tehty suorite menisi automaatti-
sesti maksuun. Hyvaksytty laskutusperuste muodostuisi yhteistydkumppanin
antaman laskutuspohjan mallin mukaiseksi ja olisi tulostettavissa ohjelmasta
esimerkiksi kirjanpitoon. Jokainen kulu olisi seurattavissa, koska ne tulisivat
suoraan jokaisen yksittaisen osoitteen alle. Talldin saataisiin yritykselle hyvéa
keino seurata yksittdisen kohteen alihankintakulujen muodostumista ja paasta

kasitykseen sen kannattavuudesta kohdetasolla.
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9 RATKAISUVAIHTOEHDOT JA PAATOSKRITEERIT

Markkinoilla on tarjolla kuvailemani kaltaisia ohjelmistoja useammalla eri toimit-
tajalla. Hyodyntamalla heidan ohjelmistojensa alkuperdaista ideaa ja lisaamalla
siihen yrityksen omien tarpeiden vaatimukset saavutetaan kohtuullisella hankin-

takustannuksilla toimiva ohjelma yrityksen paivittdiseen kayttéon.

Kohdeyritys ja ohjelmistotoimittaja ZeroChaos Oy ovat yhdessa suunnitelleet
ohjelmistoa yrityksen tarpeita vastaavaksi. Palavereissa on kuvailtu ohjelmisto-
toimittajalle tarpeet ja he ovat luoneet oman nakemyksensa kuinka he muokkai-

sivat oman ohjelmistonsa parhaiten tilaajaa hyodyttavaksi tyokaluksi.

Toimintaideassa toimeksiantaja luo tarjouspyynnon ohjelmistoon. Tarjouspyyn-
ndssa kuvaillaan tarjouspyynnon kohde ja tarpeet. Ohjelmiston yllapitaja valmis-
telee seka tarkastaa asiakirjat ja ilmoittaa mahdollisille tarjoajille tarjouspyynnén
saapumisesta. Kuvassa 2 on esitelty ZeroChaos Oy:n ja kohdeyrityksen yhteis-
tyossa kehittdma prosessikaavio tarpeenmaarittelysta ja tarjouspyynnosta.

L&T Tarvemaddrittely
!
ZC Toimeksiannon yksityiskohtien varmistaminen
[
v

ZC Web | Toimeksiannon valmistelu jarjestelmaan (ZC Web)

L&T- Toimeksiannon Ei

hyviksyjdt | hyviksyntd

Kylla
]

— ‘ Tarjous jarjestelmén kautta ‘

[Imoitus toimittajalle

ToimittajaL . ;
uudesta toimeksiannosta —9‘ Kieltdytyy — Prosessi loppuu ‘

KUVA 2. Tarpeenmaarittelyn vaiheet (4, s. 2)
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Tarjouspyynnon saavuttua alihankkija toimittaa tarjouksen ohjelmiston kautta tai
hylkaa tarjouspyynnon. Tarjouksien saavuttua toimeksiantaja analysoi saapu-
neet tarjoukset ja tekee paatokset hyvaksymalla ja hylkdamalla tarjoukset. Ku-

vassa 3 on esitetty prosessikaaviona tarjouksen kasittely ja sopimuksen muo-

dostuminen.
Tarjouksesta tilaukseen
L&T Kotimkutsu
Vel
ZC Kotiinkutsu

l
ZC Web Sopimukset ja raportointiohjeet

E |
= o Kylla e
L&T- | Tarjouksien arviointi
- E1
y
T Tarjous syotetddn ZC ilmoittaa toimittajalle
Toimittaja  |.. ’ ] 2
. jarjestelmadn tai neuvottelee (mm. hinta)

KUVA 3. Tarjouksesta tilaukseen (4, s. 3)

Ohjelmiston kayttamisen hyddyt nakyvat myos laskutuksen tehostumisessa.
Laskutus ja laskujen sdhkdinen hyvaksynta voidaan tehdéa saman ohjelman
avulla. Taméa mahdollistaa kulujen kohdentamista tarkemmin tietyille tybnume-

roilla tai osoitteille.

Laskutus helpottuu myo6s alihankkijoilla. He saavat sdhkdisen laskutuksen hyo-
dyt kayttoonsa. Usein tatd mahdollisuutta ei ole pienimmilla alihankkijoilla kus-
tannussyiden vuoksi. Kuvassa 4 kuvaillaan laskun muodostuminen ja hyvaksy-

Misprosessi.
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Laskutus ja kassavirta

L&T

Tydajan ja kulujen hyviiksynti Laskun kisittely ja maksu
ZC - jirjestelméssi _‘

7C lJ Maj(su

Asiakkaan ja toimittajien
laskun muodostus

Toimittaja Maksu

Ty6ajan ja kulujen raportointi

KUVA 4. Laskutus ja hyvaksynta (4, s. 4)

Ohjelmiston kaytto ei luo merkittavia kustannuksia ohjelmistoa kayttavalle yri-
tykselle. Jarjestelmélla ei ole lisenssimaksua. Kustannuksista vastaa alihankki-
ja, jonka kanssa ohjelmistoyritys neuvottelee kiintean toimeksiantokatteen.

Taman myota sopimuskumppanuus muuttuu sopimuksissa oleellisesti. Perintei-
sesti kohdeyritys ja alihankkija ovat olleet sopimuskumppaneita. Ohjelmiston
kayttoonoton mydstéa sopimuskumppaniksi kohdeyritykselle tulee ohjelmiston
toimittaja, eivat alihankkijat. Talléin yhteistybkumppaneiden maara vahentyy

huomattavasti kohdeyrityksella.

Ohjelmiston toimittaja ja alihankkijat tekevat sopimukset ja kayvat tarvittavat
neuvottelut ilman kohdeyrityksen edustajia. Kuvassa 5 on esitetty kohdeyrityk-
sen sopimuksien nykytila ja suuren alihankkijamaaran mukanaan tuomat on-

gelmat.
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F— #  Lukuisia toimittajia

R +  Toimittajasuhteisiin kuluu paljon aikaa
Company
oy i+ Ostoprosessit ovat hitaita ja sis&ltévat useita eri
- \ i tehtavia

Ei tarvittavia tietoja toimittajista (osaaminen, hinnat)

o Xﬂw ]
Eri toimittajilla on erilaiset ehdot ja laskutuskdytédnnét

— Company #  Kilpailua ei maksimoida-> n&kyy asiakkaan
maksamassa hinnassa

T i+ Puutteellinen mittarointi ja raportointi

#  Vaikea yllapitdad hankintainformaatiota,
/ f.l konsulttisopimuksia ja laskutusta

Comgany

KUVA 5. Allihankinnan nykymalli ja keskeisimmét ongelmat (5, s. 4)

Alihankinnan hallinnointi yhden ohjelmiston kautta tuo useita hyotyja kohdeyri-
tykselle. Sopimuksien kasittelijdiden tybaikaa saastetaan ostosyklin nopeutumi-

sen myo6ta keskimaarin 5-10 prosenttia.

Ammattimaisen kilpailutuksen kautta saavutetaan alihankinnan kustannuksissa
keskimaarin 5-15 prosentin saastd. Sopimuskumppanien vahentymisen myotéa
sopimuksien hallinnointi on selkedmpéaa ja riskit pienenevat. Kuvassa 6 esite-

tdan muutos sopimussuhteissa ohjelmiston kayttdénoton myota.
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Zero-
Chaos

Company Y Asiakas

Strategic supplier Strategic supplier
- Resources - Resources
Company Company
- Handling

- Overview system — KPIs [ Status

- Auction/Bidding consultant procurement
- Market Benchmark

- Consultant review

- Negotaion/rensgotiation

- Ceniralized view resource sourcing
- Madmize competition

- Vendor consolidation

- Lower administration

- Fewer relations with vendors

KUVA 6. Sopimussuhteiden muutos (5, s. 5)

Kohdeyrityksen liséksi alihankkija saa lukuisia hy6tyja ohjelmiston kayttamisen
myo6ta. Kilpailukyky paranee alihankkijoiden tasa-arvoisen aseman johdosta.

Toimeksianto saapuu kaikille alihankkijoille samanaikaisesti yrityskoosta riip-

pumatta.

Maksuehdot ovat enemman neuvoteltavissa kuin nykyisessa sopimussuhtees-
sa. Ohjelman kaytén myota tarjoukset ja tilaajavastuulain mukaiset dokumentit

ovat sdhkdisessa muodossa tallennettuja ja sielta helposti saatavissa sijainnista

riippumatta.
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10 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kehittéaa yrityksen hankintaprosessia siten,
ettd se kehittaisi palvelua tilaajien ja yhteistybkumppaneiden suuntaan. Opin-
naytetydssa pohdittiin alihankinnan kayton nykytilaa ja pyrittiin I16ytamaan uusi
toimintamalli, jolloin hankintaprosessi toimisi enemman tuotannollisen toiminnan

tukena.

Tybssa keskeisempié asioita olivat nykyisen toimintamallin kuvaus ja sen on-
gelmakohtien maarittely. Tydssa syvennyttiin uudenlaisen menetelmén hyotyi-
hin verraten sita nykyisiin ongelmakohtiin. Tydssa annettiin myos kehitysehdo-
tus konkreettisimpiin ongelma-alueisiin, joita kehittdamalla toimintaa voidaan oh-

jata liiketoiminnan kannalta laadukkaampaan ja kannattavampaan suuntaan.

Kehitysehdotukseksi esitettiin uuden ohjelmiston hankkimista hankintojen hal-
linnan tyokaluksi. Ohjelmisto olisi saatavissa kayttddn puolen vuoden kehitys-
tydlla. Ohjelmistoa voitaisiin kayttaa laajasti erilaisissa hankintatehtavissa ja sen

avulla saavutettaisiin yhtenainen toimintamalli yritykseen.

Yritys saavuttaisi mittavan hyddyn ottamalla edella mainitun kaltaisen jarjestel-
man kayttoonsa. Sopimuksien hallinnointia tekevien tydntekijéiden tydaikaa
saastyisi 5—10 prosenttia. Alihankinnan kustannuksissa saastta syntyisi 5-15

prosenttia.

Tarjousten lapikaynti tulisi olemaan tehokkaampaa, rutiininomaista ja yrityksen
yhtenaisen toimintatavan mukaista. Tiedot olisivat tallessa ulkoisella palvelimel-

la ja sieltd useamman henkildn saatavissa.

Tarjouksia voitaisiin kasitella yhdessa eri paikkakuntien kesken videoneuvotte-
lun valitykselld. Yritys voisi hyodyntaa tyokykynsa menettaneitd tassa tyossa.
He voisivat luoda tarjouspyyntdja ja esikasitella tarjouksia eri paikkakunnille si-

jainnista riippumatta.
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Talla toimintatavalla voitaisiin motivoida henkil6itd uuteen tydhon ja jopa saa-
maan osa takaisin tydelamaan sairaslomilta. Talléin vapautettaisiin tyévoimaa
tyonjohdosta, joka on talla hetkelld kuormitetuin henkildstéryhmé. Tyonjohdosta
vapautuva aika voitaisiin kayttaa tyontekijoiden perehdyttamiseen, tyoturvalli-
suuden edistamiseen seka asiakaskaynteihin.

Tyontekijaresursseja voitaisiin kayttaa tehokkaammin asiakaskaynteihin, pereh-
dytyksiin, ty6turvallisuuteen ja laskutukseen. Yrityksen sopimukset, liikesalai-
suudet ja lain vaatimat dokumentit olisivat paremmin tallennettuja ja suojattuja.
Paivittdisen toiminnan tehostuessa ja yleisen palvelun laatutason noustessa

yrityksen liilketoiminnan kannattavuus tulisi kasvamaan.

Kehittamistehtava oli mielenkiintoinen ja antoi runsaasti lisatietoa hankinnan
erilaisista vaiheista ja niiden vaikutuksista toisiinsa onnistuneen lopputuloksen
kannalta. Hankinnan osa-alueisiin I6ydettiin konkreettisia kehittdmismahdolli-

suuksia ja ne saatiin tuotua esille tydssa.

Kehittamistehtavan valmistumisen mydéta kohdeyrityksen johto tutustui tyon tu-
loksiin. Yritys paatti hankkia kyseisenlaisen ohjelmiston valtakunnallisesti eri

yksikdiden kayttoon kevaén 2013 aikana.
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