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Hankintastrategian tukeminen trukkipolitiikalla

Hankintastrategian tavoitteilla haetaan tukea politikasta. Organisaation
liketoimintasuunnitelma luo liiketoimintastrategian. Strategia maarittda myos
hankintojen tavoitteita. Tavoitteisiin paaseminen vaatii ratkaisuja ja yhtenaisia
linjauksia.

Luotu trukkipolitikka tukee hankintastrategian tavoitteiden saavuttamista
luomalla yhtenaisia linjauksia. Politiikka rakentuu teoriapohjaisen tietotaidon ja
kaytannon  Kkilpailutusprosessin  tuloksena  luotuun  toimittajapohjaan.
Toimittajapohjan  luonnilla  varmistetaan yrityksen trukkien huolinnalle
markkinoiden kilpailukykyisin toimittaja ja palveluntarjoaja. Prosessissa luotiin
yritykselle trukkien hallintapolitikka, jonka tarkoituksena on linjata trukkien
sopimuksia, huoltoja ja optimointia samalle viivalle koko yrityksen laajuisesti.

Opinnaytetyon teoria osuudessa kaydaan lapi hankintoja yleisella tasolla.
Teoriaosuus luo pohjan lapikaytavalle case-kokonaisuudelle, jossa sidotaan
esitetty teoriaosuus kaytanndssa tapahtuneeseen kilpailutusprosessiin ja sen
tuloksiin. Case-kokonaisuudessa kuvataan trukkeihin kohdistuvien hankintojen
nykytilaa ja kaydaan lapi kilpailutusprosessi vaiheittain.
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Forklift policy to support the procurement strategy

The objectives of the procurement strategy seek policy support. An organization’s
business plan creates a business strategy. The strategy also sets procurement

targets. Achieving goals requires solutions and integrated policies.

The forklift policy created supports the achievement of the objectives of the
procurement strategy by creating coherent guidelines. The policy is based on the
supplier base created as a result of the theory-based know-how and the practical
competitive tendering. The creation of a supplier base will be the company's most
competitive supplier and service provider in the market for freight forwarding. In
the process, a truck management policy was created for the company, the
purpose of which is to align truck contracts, maintenance and optimization on the

same line throughout the company.

The theory section of the thesis deals with procurement at a general level. The
theoretical part creates the basis for a thorough case study, in which the
presented theoretical part is tied to the competition tendering that took place in
practice and its results. The case study describes the current state of

procurement for forklifts and goes through the bidding process step by step.

Keywords:

procurement, tendering, procurement process, procurement policy
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Kaytetyt lyhenteet tai sanasto

Hankintapolitiikaassa maaritellaan yrityksen hankintoja koskevat saannot:
miten hankintoja seurataan ja kirjataan, milloin tulee Kkilpailuttaa ja miten
eturistiriitoja tulee selvittaa. Politiikan tulee olla kirjallisessa muodossa ja riittavan

selked, etta kaikki pystyvat sitda noudattamaan (Smallbusiness, 2022).

Huoltoleasing on ajoneuvojen tai muiden laitteiden pitkaaikaista vuokrausta,
jossa huoltokustannukset sisaltyvat vuokrauksen hintaan. Sopimuksessa
maaritetddn sopimusajan lisdksi ajokilometrit tai ajotunnit. (Nordearahoitus,
2022)

Kayttoleasing sopimus on leasing sopimusmuoto, jossa kone vuokrataan
suoraan laitteen myyjalta. Sopimus kattaa laitteen kayttdoikeuden sopimuksen
maarittamaksi ajaksi. Kayttdleasing muistuttaa tavallista vuokraamista.
(Yritystulkki, 2022)

Leasing sopimus on pitkakestoista irtaimen esineen kayttdoikeutta koskeva
vuokrasopimus. Leasing- suhteessa esineen omistus ei siirry vuokralaiselle,
mutta vuokralainen saa sopimuksen mukaiset kayttdoikeudet siihen (Suomen
Juristit Oy, 2022).

RFI (Request for information) on tietopyyntd, joka lahetetdan kartoituksen

perusteella valituille potentiaalisille toimittajille. (Logistiikanmaailma, 2022)

RFQ (Request for quatation) on tarjouspyyntd, joka lahetetdan tietopyynnon
perusteella valikoiduille toimittajille. Tarjouspyyntéa maarittda saannot, jotka

varmistavat tarjouksien vertaamisen keskenaan. (O’Connor, N. etc. 2021)

Strategia on suunnitelma, jolla haluttu ja tavoiteltu paamaara tullaan
saavuttamaan. Strategia luo suunnan tekemiselle, jotta tavoitteisiin paastaan.
(Porter, M. 1996)
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1 Johdanto

Hankintojen rooli toimitusketjussa on valtava, mutta sita ei tunnusteta samalla
tavalla, kuten esimerkiksi tuotesuunnittelun tai logistiikan merkitysta yrityksen
liketoiminnassa. Hankintojen vaikutukset yrityksen liiketoimintaan on hitaampia
ja pidempia prosesseja, jonka takia tuloksellisuus hankinnoissa nakyy vasta
kustannussaastoina. Hankinnoilla on iso merkitys yrityksen toiminnallisuuteen ja
menestykseen. Hankintoja ohjataan erilaisin prosessein, joiden tarkoituksena on
esimerkiksi linjata hankintojen suuntaa ja nain hallita kokonaiskustannuksia. Niin
sanottujen ohiostojen merkitys koko hankintakuvassa saattaa nakya pienena

osana, mutta kustannuksissa ohiostojen merkitys saattaa nakya radikaalisti.

Hankintojen  hallinta  toimeksiantajayrityksessd on  nahty  tarkeana
kokonaisuutena. Maailman teknologistumisen myota kaikilla toimijoilla on
saatavilla kaikki samat infromaatiot ja tyén tehostaminen on kaikille mahdollista.
Nyky maailmassa pelkalla hintapolitiikalla ei pelata markkinoilla, vaan toimittaja
ja tuotevalinnoissa kaytetaan yha enemman eri kriteereja. Hankintojen tarkeyden
tunnistaminen ja teknologisten palveluiden hyddyntaminen hankintojen
hallinnassa saattaa tuoda merkittavaa etua yritykselle.
Toimeksiantajayrityksessa on tunnistettu teknologistumisen aikaansaama
muutos ja muutoksen tuomat kriteerit on otettu huomioon hankintojen strategiaa
toteuttaessa. Hinnan lisaksi on kiinnitetty huomiota eri kokonaisuuksiin, kuten
kumppanuuteen, laatuun ja palveluntarjontaan. Tutkimusongelman tutkimisen
toteuttaminen siirtotyOkalujen parissa on ollut luontevaa ja sujuvaa, silla
toimeksiantajayritys ja laitteet ja laitteiden hallinta ovat aikasemmalta tyouralta

tuttuja kokonaisuuksia.

Opinnaytetyon toimeksiantajana on Cramo Finland Oy, jonka paatoiminen
liiketoiminta perustuu rakennuskonevuokraukseen. Cramo Finland Oy toimii koko
Suomen laajuisesti noin 40 eri CRAMO konevuokraamon voimin. Cramo Finland
Oy on osa Boels-Cramo konsernia. Boels-Cramo konserni toimii 17 eri maassa
ja 450 eri toimipisteessa, joista 200 sijaitsee Euroopassa. Suomessa Cramolla

tydskentelee noin 500 tydntekijaa maan laajuisesti.
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Cramo Finland Oy:n paatuotteena on konevuokraus, mutta sen lisaksi yritys
toimii monella muullakin sektorilla. Yritys tarjoaa mm. olosuhdehallintaa, kuten
lammitys ja polynhallinta ratkaisuja, tydmaan sahkoistys- ja logistiikka palveluja,
seka lisapalveluna turvallisuuteen ja koneiden kayttoon liittyvia koulutuksia.
Cramo Finland Oy:n vuokrakalustoon kuuluu rakennuskoneet ja laitteet,
maanrakennuskoneet, nostin- ja siirtokalusto, seka tydmaatila ratkaisut. (Cramo
Finland Oy, 2021)

Toimeksiantaja yritys omistaa noin 30 eri vuokraamoa ympari Suomen
maakuntia. Jokaisella pisteella liikutetaan raskaita vuokrattavia hyodykkeita,
jotka tarvitsevat siirtamiseen laitteistoa. Laitteisto, jota yrityksessa kaytetaan,
koostuu erilaisista trukeista. Trukkien ominaisuudet ja kokoluokan tarve vaihtelee
eri yksikoiden valilla. Yrityksessa trukkien hallinta kuuluu epasuorien hankintojen
piiriin ja niiden sopimuksia ja kokonaisuuksia hallitsee hankinnan strateginen
ostaja, jonka kategoriahankintoihin trukit kuuluvat. Trukkien kokonaisvolyymi
yrityksessa on noin 90, joista kahdeksan trukin sopimukset olivat paattymassa ja
pohdittiin jatkotoimenpiteita. Trukkien sopimusten automaattisesti jatkamisen
sijaan, trukkien sopimukset paatettiin kilpailuttaa. Tutkimusongelmaksi rakentui
toimittajien arviointi ja hintatason kilpailuttaminen, jotta trukkien sopimuksien

luomiselle tai jatkamiselle voidaan tuottaa yhtenainen linjaus.

Tama opinnaytetyo on toteutettu toiminnallisena opinnaytetyona. Toiminnallisen
opinnaytetyon lahtokohtana on toteutettava tehtava, johon etsitdaan ratkaisua
opinnaytetyon avulla. Toiminnallinen opinnaytetyd on tydelamalahtdinen ja
toiminnallisen case kokonaisuuden tuloksena syntyy tuototos eli ratkaisu joka voi
olla konkreettinen tuote tai ohjeistus. (Karelia, 2022.) Opinnaytetyd on koostettu
sen laajimmasta teoriaosuudesta aina tarkentaviin kokonaisuuksiin. Tyo on
rajattu hankintojen kokonaiskuvasta aina yksittaisen kategorian eri hankintoihin.
TyOssa kasitelldan kategoriahankintojen epasuoria hankintoja, joiden

alaisuuteen trukkien huolinta toimeksiantajayrityksessa kuuluu.

Tassa opinnaytetydssa luodaan trukkien hankinta-, ja huoltopolitiikalle pohja
Cramo Finland Oy:n eri toimipisteilla kayttamille trukeille. Aihe valikoitui
toimeksiantajan ja tyon toteuttajan yhteisista nakemyksista ja mahdollisten
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kehityskohteiden punnitsemisesta. Tyon tavoitteena nykytilan selvittamisen
jalkeen on luoda trukkipoltiikka siirtotyokalujen, kuten trukkin, hankinta- ja

huoltosopimuksien hallintaan.

Tyon paatavoitteena on teoriatietoa hyodyntden rakentaa toimintamalli
hankintastrategialle ja toimittajasuhteille. Toisena tavoitteena on luoda erilaisia
vaihtoehtoja kaytdssa oleville sopimusmuodoille. Valintojen tarkoituksena on
toteuttaa mahdollisia kustannussaastoja, nostattaa palvelutasoa ja toiminnallista
varmuutta, seka tulisi tukea yrityksen linjaamaa visiota. Trukkipolitikan luominen
tulisi olla mahdollisimman perusteltua ja harkittua, jotta luodusta tydkalusta olisi
yritykselle mahdollisimman paljon hyotya. Politikan pohja luodaan toteuttamalla
kilpailutusprosessi erilaisten toimittajien kanssa, jonka lopputuotteena saadaan
kilpailukykyisin  toimittaja.  Valitun  toimittajan  yhteistydota sovelletaan
trukkipolitikassa ja luodaan tulevaisuuden suunnitelma hallinnalle.
Trukkipolitikka tulee toimeksiantajayrityksessa hyotykayttoon ja linjaamaan

yhtenaisia tavoitetta liittyen trukkien huolto- ja kayttdsopimuksiin.

Tyo koostuu kahdesta eri osasta, joista ensimmaisessa tutkitaan teoriatietoa
hankinnoista, hankintastrategiasta ja kilpailutuksesta. Teoria on peraisin
suomalaisesta ja kansaisvalisesta Kkirjallisuudesta. Kaytettava kirjallisuus
pohjautuu  yleiseen tietoon hankintojen eri  nakokulmista, kuten
toimittajasuhteiden hallinnasta, kustannusrakenteesta ja sen muodostumisesta
ja lainalaisuuksista, joita hankinnoissa noudatetaan. Hankintojen ollessa hyvin
laaja-alainen aihealue on tassa tydssa paatetty keskittya tarkastelemaan
kilpailutuksen vaikutuksia hankintakokonaisuuteen eri muodoissa ja sen

perusteella muodostettavaan hankintastrategiaan trukkipolitiikalle.

Toinen osa opinnaytety6ta keskittyy case-kokonaisuuden rakentamiseen ja sen
arviontiin. Case-kokonaisuus koostuu tarpeen kartoittamisesta, tarjouspyynnon
ja nimikkeiden tekemisesta aina strategisiin toimittajavalintoihin asti. Valintojen
perusteella pyritddn luomaan koko maan Cramon kaikkien korjaamo- ja
huoltoliikkeiden kattava trukkipolitiikka, jossa tulee ilmi yhteinen toimintaohjeistus
erilaisiin  siirtotyOkaluihin liittyvissa hankinnoissa, kuten huolloissa. Ty6ssa
esitelladn kolme eri hankintavaihtoehtoa trukeille, joita vertaillaan erilaisten
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nakokulmien kautta. Tyossa tuodaan esiin myos parannusehdotuksia ja
jatkokehityskohteita laaditulle trukkipolitiikalle ja esitellaan trukkipolitiikan

kohtaamia ongelmia ja sen tuomia hyotyja.

Opinnaytetyd0 on toteutettu yrityksen omia materiaaleja hyoddyntaen ja
vaihtoehtoisten toimittajien materiaaleja hyoddyntaen. Tehdyt havainnot,
paatelmat, kokemukset, nakemykset, ratkaisuehdotukset ja jatkotoimenpiteet
ovat kerattyja kokonaisuuksia opinnaytetyota rakentaessa kaytyjen palaverien
sisallosta, seka omiin kokemuksiini  ja nakemyksiini peilaten
hankintakoordinaattoriharjoittelijana. Opinnaytetyon aihe on tarked kokonaisuus
ja ajankohtainen yrityksen paremman toiminnan koordinoimiselle. Tyon on
tarkoitus olla hyva lahtdokohta ja alku trukkipolitikan toimeksi panemiseen

yrityksessa.
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2 Hankintatoimi

Viimeisten vuosien aikana on nahty suuria muutoksia markkinakentalla,
esimerkiksi suuret markkina johtajat ovat pudonneet pois markkinoilta yllattaen.
Uuden teknologian nouseminen, tarjonnan ja kysynnan nopea muuttuminen ja
uusien kilpailjoiden astuminen markkinoille on luonut uudenlaista

kilpailuasetelmaa, jossa hyodykehinta ei enaa ratkaise markkinoiden kilpailuetua.

Muuttuneiden markkinoiden takia yritysten on taytynyt alkaa rakentaa uutta
kilpailuetua, jossa organisaatiorakenne, palvelutuotanto ja laatu korostuvat
uudella tavalla. Uuden ajattelumallin myo6ta hankintojen tarkeys ja merkitys

organisaation rakenteessa on alkanut nousta merkittavasti. (Bower, D. 2003.)

Hankinta on strateginen organisaation toiminto, jonka tehtavana on varmistaa,
etta yrityksilla on tarvittavat resurssit oikeaan aikaan, oikeassa paikassa ja
oikealla laadulla. Yksinkertaisuudessaan hankinta kattaa kaikki ne toiminnot,
joista yritys saa laskun maksettavaksi. Hankinnan paatavoitteena on optimoida
tarvittavia resursseja ja niiden hallintaa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 52—
53.)

Hankinnoilla pyritaan vaikuttamaan yrityksen lyhyen aikavalin taloudelliseen
tilanteeseen tekemalla kustannustehokkaita valintoja. Hankinnoilla vaikutetaan
pitkalla aikavalilla yrityksen kilpailukyvyn parantamiseen strategisilla valinnoilla.
(Huuhka, T. 2017, 15-16.)
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Yrityksen infrastruktuu

| nhimillisten voimavarojen halfinta |

H
. | brekitksn kekittsminee] |
H 1 H H

| | ks | [

Tulologistiikka Operaatiot Lihtiloistiikka Mypynti & Markkinointil  Hualta

Kaavio 1 Porterin Arvoketjumalli (Porter 1985)

Kaaviossa 1 esitetaan Porterin arvoketjumalli, jossa hankinnat ovat liitettyna
yrityksen tukitoimintoihin. Porterin oman maaritelman mukaan hankinnat toimivat
kannattavana voimana ja tukena paa- ja tukitoimintojen onnistumiselle. (Huuhka,
T.2017, 16.)

Arvoketjumalli on Harvardin yliopiston professori, kirjailija ja konsultti Michael
Porterin vuonna 1985 julkaisema Kkilpailuedun malli, jossa arvoketjun kasite
esitettiin ensimmaista kertaa. Michael Porter on strategisen ajattelun oppi-isa.
Han keskittyy paaosin yritysten ja alueiden kilpailuedun saavuttamiseen ja
kilpailustrategioiden luomiseen. (Witzel, M. 2003, 268-279.)

Arvoketju on perusluontoinen soveltamisvaline yrityksen vahvuuksien
loytamiseksi. Jokaisen arvoketjun vaiheen on omana prosessina tarkoitus nostaa
tuotteen arvoa. Mallissa kuvataan yksinkertaisesti tuotteen elinkaaren

muodostuminen raaka-aineista valmiiksi tuotteeksi kuluttajalle.

Arvoketjun perustoiminnot on jaettu viiteen eri paaluokkaan: Tulologistiikka,
operaatiot, lahtdlogistiikka, myynti ja markkinointi seka huolto. Jokainen viidesta
luokasta voi olla yrityksen kilpailutekija, jota tulisi huomioida omana
kokonaisuutena. (Porter 1985, 57-58.)
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Arvoketjun tukitoimintoihin kuuluu Porterin mukaan nelja eri paaluokkaa:
hankinta, tekniikan kehittdaminen, henkildstohallinto ja yrityksen infrastruktuuri.
Hankinnat ulottuvat Porterin mukaan koko yritykseen ja sita tapahtuu eri tasoilla
yrityksen sisalla. Arvoketjun toiminnot voidaan jakaa viela pienempiin osiin,

saavuttaakseen tarkemman tarkastelun mahdollisuus. (Porter 1985, 59-60.)

Arvoketjua voidaan soveltaa palveluhankintoihin, vaikka malli on paaosin
kehitetty kuvaamaan teollisuus- ja kulutushyoddykkeita. Hankintojen pilkkominen
pienempiin toimintoihin antaa tarkemman mahdollisuuden kuvata yrityksen

hankintojen rakennetta ja strategiaa kilpailuedun tavoittelussa.

2.1 Hankintojen jaottelu

Hankinnat jaetaan yleisesti hankittavan kohteen tai vaikuttavuuden mukaan.
Hankinnat voidaan jakaa karkeasti hankintojen luonteen mukaan. Jaottelu
voidaan myos tehda hyodykkeiden luonteen mukaan tai tuloslaskelmaan

asettumisen perusteella. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 55-66.)

Hyodykkeiden Iluonne vaikuttaa hankintojen jaotteluun kuuden erilaisen
kokonaisuuden voimin. Hyoddykkeet voidaan jakaa seuraavasti; raaka-aineet,
tuotannon  tarveaineet, puolivalmisteet, = komponentit,  valmistuotteet,
investointihankinnat ja paaomahyodykkeet, kunnossapidon ja operatiivisen
toiminnan tarvikkeet ja palvelut. Kyseinen luonnejaottelu osoittautuu osittain
haastavaksi, sillda osa hankintojen jaottelun sisalldistd voidaan nahda
paallekkaisina tai limittaisind. Jaottelu kertoo paaosin hankinnan sisallésta, mutta
ei tarvittavista toimenpiteista, jotka saattavat poiketa paljon toisistaan. (lloranta &
Pajunen-Muhonen 2015, 55-56.)

Toinen hankintojen jakoperuste liittyy kulujen jakautumiseen yrityksen taseessa.
Hankinnat voidaan luokitella neljaan eri kokonaisuuteen; suorat hankinnat,

epasuorat hankinnat, investointihankinnat ja kauppatavarat.
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Suorat hankinnat ovat suoraan tuotannon toimintaan liittyvia hankintoja, kuten
raaka-aineet ja komponentit. Epasuoriin hankintoihin lasketaan kaikki tarvittavat
tuotteet tai palvelut yllapitamaan suoria hankintoja, kuten tyokalut tai tydvaatteet.
Investointihankinnat ovat suurempia kokonaisuuksia, jotka ovat kertaluontoisia ja
ovat luonteeltaan kuluvia, kuten rakennukset tai tyokoneet. Investointihankinnat
ja epasuorat hankinnat tukevat pohjimmiltaan suoria hankintoja, mutta
eroavaisuus naiden jaottelun valilla on kirjanpidollinen. Investointihankinnat
merkitaan poistoina useiden vuosien varrella ja epasuorat hankinnat merkitaan

kayttdkuluiksi tuloslaskelmassa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 57-58.)

2.2 Hankintastrategia

Hankintojen strategia tulee pohjautua aina yrityksen asettamaan
liketoimintastrategiaan ja yrityksen asettamiin tavoitteisiin. Hankintatoimen
strategiasta tulee ilmi pitkan aikavalin hankinnan tavoitteet, hankintatoimen
kehittdmiseen tehdyt suunnitelmat ja toimintasuunnitelma tavoitteiden

saavuttamiseksi tehtavista toiminnoista. (Huuhka, T. 63.)

Hankintastrategia jaotellaan paasaantoisesti eri kategorioiden valille antamalla
kategorioille strateginen suunta. Kategoriakohtainen hankintastrategia sisaltaa
kategorian hankinnan tavoitteet, kartoituksen tulevaisuuden toimittajista ja
suunnitelman, kuinka tavoitteet saavutetaan kategoriakohtaisesti.
Kategorialuokittelu vaihtelee hyodykkeiden laadusta ja yrityksen muodosta
riippuen, joten kategorioiden maara ja hierarkia vaihtelee eri yritysten valilla.
(Huuhka, T. 63.)

Hankintastrategian onnistuminen riippuu ymparoivasta yhteisosta ja sen
toimeenpanemisesta ymparoivalle yritysyhteisolle. Strategian jakamisen
tarkoituksena on vyhtenaistaa yrityksen linjaa ja suuntaa, saavuttaakseen
maksimaalisen hyddyn yhteisosta. Strategian tulisi olla dokumentoitua ja jaettua
informaatiota yhteis6ssa, ollakseen hyoddyllinen ja tavoitteellinen tydkalu.
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 133.)
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Tassa  opinnaytetydssa  keskitytddn  case-tutkimuskohteen  kohdalla
kategoriakohtaiseen hankintastrategiaan. Kategoriastrategiaan kuuluu
linjauksien yhtenaistaminen, jota tutkimustyossa toteutetaan rakentamalla
yhtenainen hankintapolitikkatyOkalu. Hankintapolitikan tyokalulla pyritaan

tukemaan kategoriastrategian asettamia tavoitteita.

2.3 Hankintaprosessi

Hankintaprosessi alkaa yleensa aina tarpeesta eli ostoimpulssista. Ostoimpulssin

tuoma informaatio maarittelee hankintaprosessin kulkua aina tarpeesta tavaran

vastaanottoon ja laskuttamiseen asti.

Sopimuksen

Kaavio 2 Hankintaprosessi (Nieminen 2016, 53.)

Hankintaprosessin kokonaisuus vaihtelee hankintaketjun ja hankkijayrityksen
hyodykkeiden tyypista. Prosessin kulkuun vaikuttaa myos hankintojen
ohjautuminen julkiselle tai yksityiselle sektorille. Naiden sektorien hankinnat
eroavat toisistaan ilmoitusvelvollisuudessa. Yksityisessa hankinnassa ei tarvitse
ilmoittaa hankinnasta julkisesti hankintalain mukaisesti, vaan hankinnat voidaan
ohjata vapaasti hyodykkeiden tai tarpeen mukaisesti (Logistiikan maailma, 2022)
Laaja-alaisesti hankintaprosessia voidaan tarkistella kolmen ylakategorian
kautta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 385.)

1. Hankinnan suunnittelu ja valmistelu
2. Hankinnan kilpailutus

3. Toimittajan sopimuksen ohjaaminen
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Ensimmaisessa vaiheessa eli hankintojen suunnittelussa ja valmisteluissa
aloitetaan kartoittamaan tarpeita. Tarpeita tulee analysoida tarkkaan eri
nakokulmista ja paneutua tarjolla oleviin markkinoihin huolellisesti. Hankintalain
65 § mukaan julkisissa hankinnoissa hankintayksikkd voi tehda
markkinakartoituksen hankintojen valmistelua varten ja antaa tietoa
hankintasuunnitelmistaan ja -vaatimuksistaan toimittajille. (Hankintalaki
29.12.2018/65) Molempien sektoreiden hankintojen periaatteisiin  kuuluu
valmisteluvaiheessa avoimuus ja tasapuolisuus. Markkinointikartoitusta
tehtaessa kaikkia soveltuvia osapuolia tulee kuulla ja informoida tasapuolisesti.
(Huuhka, T. 207, 252)

Tarpeen kartoittamisen jalkeen kartoitetaan potentiaalisia toimittajamarkkinoita ja
kartoitetaan toimittajakentdn mahdollisuuksia. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2015, 386.) Toimittajakentan kartoittamisessa kaytetaan erilaisia tydkaluja ja

kriteeristdja, joita ohjaa esimerkiksi hankintoja tekevan yrityksen visio.

Hankintaprosessin toisessa vaiheessa aloitetaan toimittajan valintaan liittyva
kilpailutusprosessi. Hankintamenettely vaihtelee hankkivan yrityksen ja

hankinnan muodosta.

Julkisiin hankintoihin sovelletaan erilaisia hankintamenettelyja. Paaasiallisia
hankintamenettelytapoja julkisissa hankinnoissa ovat avoin menettely ja rajoitettu
menettely. Avoimessa menettelytavassa julkaistaan laaditut hankinta asiakirjat
julkiselle verkkopalvelun tarjoajalle, kuten TED:lle. Avoimessa menettelytavassa
ei ole maaritetty tarjoajien maaraa, vaan kaikki saavat osallistua tarjouskilpailuun.
Rajoitetussa menettelyssa hankintayksikk6 valitsee ennakkoon Iahetetyn
osallistumishakemuksen mukaan toimittajia, jotka saavat virallisen

tarjouspyynnén. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 388—389)

Yksityisen sektorin hankintamenettelyt ovat vapaamuotoisempia ja maaraytyvat
hankkivan tahon maarittaman tarpeen mukaisesti. Hankkiva taho lahettaa
maarittelemansa tarpeen mukaisen tarjouksen potentiaalisiksi arvioiduille

toimittajille. (Logistiikanmaailma, 2022)
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Kolmantena vaiheena hankintaprosessissa kaydaan lapi toimittajan sopimus
vaihe. Kolmas vaihe prosessissa kattaa molempien, yksityisen ja julkisen sektorin
hankinnat. Vaiheen tarkoituksena on varmistaa, ettd sopimuksella asetetut
tavoitteet tayttyvat. Vaiheen aikana pyritdan tadsmentamaan ja kehittdmaan

yhteistyota sovitun toimittajan kanssa.

Hankintaprosessin ~ kokonaisuuden  onnistumista  arvioidaan jokaisen
kilpailutusprosessin jalkeen, solmitun sopimuksen aikana ja sopimuksen
paattyessa. Jokaiselle vaiheelle hankintaprosessia suunnitellaan ja asetetaan
hankintastrategian mukainen tavoite, joka ohjaa hankintaprosessin onnistumista

ja kehittymista koko prosessin ajan. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 391.)

Tassa opinnaytetydssa kaydaan lapi case-tutkimuksen yhteydessa yksityisen
sektorin  hankintaprosessi, jossa menetelldaan  yksityisen sektorin

hankintamenetelman mukaisesti kilpailutusprosessissa.

2.4 Hankinnan toimittajapohja

Toimittajapohja on hankintayrityksen aktiivisesti hallinnoima ja kayttama
toimittajaverkoston osa. Toimittajapohjaa tehostetaan kehittamalla
toimittajasuhteita ja toimitusketjun hallintaa. Hankinnan tavoitteena on pitaa

toimittajapohja mahdollisimman tiiviina ja hallittavana. (KnowledgeBrief, 2022).

Toimittajapohjaa kartoittaessa tulisi olla hyva pohjatieto jo valmiina
liketoimintasuunnitelman ja strategisten tavoitteiden asettamien tietojen pohjalta.
Suunnitelmaa ja valintoja tehdessa tulisi saada nakemys siitd, minkalaisien
toimittajien kanssa yritys tahtoo tehda yhteisty6ta saavuttaakseen asettamansa
tavoitteet. Tavoitteet usein liittyvat kustannusten pienentamiseen ja

toimitusvarmuuteen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 227.)

Toimittajapohjaa voidaan kehittaa tarkastelemalla olemassa olevan toimittajan
vastaavuutta vallitsevaan markkinatilanteeseen tai pohtia
uudistoimittajahankintaa strategisena valintana toimittajapohjan uudistamiselle.

Uuden toimittajan etsinta kattaa aktiivisen vaiheen, jossa hankintaa toteuttava
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yritys  etsii  mahdollisia  yhteistyokumppaneita tarvittavan  hankinnan
toteutumiselle. Uuden toimittajan tunnistamiseen kuuluu kilpailuedun
tunnistaminen suhteessa muihin toimittajakentalla toimiviin toimittajiin, seka
trendien ja kehitysmahdollisuuksien tunnistaminen. Kilpailueduksi voidaan
laskea hyodykkeen luokittelun mukaan erinaisia asioita, kuten pienemmat
kustannukset tai parempi toimitusvarmuus. (Chartered Institute of Procurement
& Supply 2022.)

2.5 Toimittajan analysointi

Uusia toimittajia etsitdan yleensd ostoimpulssin  maarittelemana tai
toimittajavaihdoksena nykyisen toimittajan tilalle. Se, kuinka strategisesti tarkea
toimittajan osa toimittajapohjaa on, maarittaa toimittajan arvioinnin laajuuden.
Uutta toimittajaa tulee arvioida ja vertailla kokonaiskuvassa eri kriteerien lapi,
jotka maaraytyvat hankkivan tahon strategiaa myotaillen. Strategisen tarkeyden
maarittelee toimittajan toimittama tuote ja sen tarkeys yrityksen liiketoiminnassa.
Toimittajan valinnassa tulee tarkastella toimittajan toimintaa ja muita
sidosryhmia, toimittajan riskialttiutta ja sen vaikutusta hankkivaan tahoon ennen
yhteisty6ta, yhteistyon vallitessa ja tulevaisuudessa. (Logy 2022, lloranta &
Pajunen-Muhonen 2015, 237-240.)

Toimittajan valinnassa tulee ottaa huomioon asioita, kuten yhteys hankkivan
tahon strategiaan, tuotteiden teknisyys, koneet ja laitteet, jarjestelmat ja niiden
integraatio ja  yhteensopivuus  hankittavien  hyodykkeiden  kanssa,
organisaatiorakenne, resurssit ja niihin vaikuttavat tekijat, tietojarjestelmat ja
tietoturva, toimintamalli, asiakaspalvelu, taloudellinen tilanne ja taloudellinen
tulevaisuus, hankkivan tahon merkitys asiakkaana, referenssit,
ymparistdasioiden hoito, hinnat ja kokonaiskustannukset, laadun hallinnan hoito,
kuljetusmahdollisuudet, kokemukset muilla toimittajilla, oma kokemus ja

henkiloston ammattitaito. Toimittajasuhteen riskienhallinta tulee tunnustaa jo

Turun AMK:n opinnaytety6 | Alexandra Rapeli



19

hyvassa vaiheessa arvioinnin kaavaa, jotta saavutetaan riskien ennakointi tilanne
ennen valintaprosessia. (Logy 2022, lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 237-
240.)

Arviointi suoritetaan hankintaprosessin alussa, kun etsitdan potentiaalisia
toimittajia. Taman vaiheen arvioinnin tiedot ovat helposti saatavilla ja |0ytyvat
julkisista lahteista kuten nettisivuista tai artikkeleista. Taman vaiheen arvioinnissa
otetaan huomioon tutkittavan yrityksen yleiset taustatiedot,
liketoimintaymparisto, tuotteeseen liittyvat tiedot ja vastaavuudet toimintaan.
Prosessin alun seulonnan perusteella valitaan sellaiset toimittajat, joilla on
parhaat edellytykset palvella hankkivan tahon tarvetta kilpailukykyisesti.
Prosessin aikana seulotaan toimittajia korkeammilla kriteereilla, jonka mukaan
saadaan hyva kasitys markkinoiden mahdollisuuksista ja edetaan prosessissa

seuraavaan vaiheeseen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 237-239.)

Arviointia tiukennetaan tarjousten vertailuvaiheessa enemman, silla arviointiin on
kaytettavissa  yksityiskohtaisempaa dataa, jolla erotella toimittajia.
Vertailuvaiheessa pystytaan, hintatason ja muiden vertailtavien tietojen
perusteella, syventymaan toimittajan pitkaaikaisiin  toiminnallisiin- ja
kokonaisvaltaisiin vaikutteisiin. Tassa vaiheessa tulee huomioida toimittajien
tietoisuus hankkivan tahon tilanteen, tarpeen ja tavoitteiden puolesta, tarjotun
ratkaisun yhteen sopivuus ja riskienhallinta, hinta, kustannukset ja hyodyt ja riskit,
yhteistyon edellytykset, toimittajan osaaminen ja kehittyminen. Taman vaiheen
arvioinnissa yleisesti painaa hintataso ja se edella seulotaan toimittajia. Hinnan
jalkeen seulotaan tiuhemmin kirjo muutamaan toimittajaan muilla kriteereilla.
(loranta & Pajunen-Muhonen 2015, 240.)

2.6 Analysointi- ja mittaamistyokalut

Toiminnan kehittamisen ja parantamisen pohjalle tarvitaan aina tietoa
lahtotilanteesta. Mittaamisen tuloksena saadaan, kuinka on kehitytty
alkuperaisiin tietoihin verrattuna ja mihin suuntaan kehitysta olisi ohjattava.

Hankintojen mittaristojen kannalta paakohteena ovat toimittajat, tarjoukset,
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sopimukset tai ostotilaukset ja materiaalivirrat, varastot, maksuliikenne, toiminnot
ja toimintakustannukset. Mittaristoja ja analysointityOkaluja on olemassa useampi
erilaisia. Niiden tarkoituksena ei ole mitata kaikkea, vaan mittari valitaan halutun

mitattavan maareen mukaisesti. (Pastinen, 1. 2003, 165.)

Hankinnan ja toimittajien mittaaminen tekee toiminnasta lahestyttavampaa ja
lapinakyvampaa. Mittaamisen tarkoituksena on tehda parempia paatoksia, kun
selvitetddn kokonaiskuvaa ja kaikki vaihtoehdot pystytddan huomaamaan. (van
Weele 2010, 304.)

Tassa opinnaytetydssa mittaristoja ja analyyseja kaytetaan toimittajien
tarjouksien vertailussa toimeksiantajayrityksen antamien  painotuksien
mukaisesti, seka nelikenttdmatriisia eli SWOT-matriisia tarkistelemaan valittujen

toimittajien vahvuuksia, joita kaytetaan apuna toimittajavalinta prosessissa.
SWOT — matriisi

SWOT-matriisi on analysointitydkalu, joka tukee yrityksen tai organisaation
strategista suunnittelua. SWOT-tydkalua voidaan kayttdd useaan eri
tarkoitukseen mm. analysoimaan liikeideoita, liiketoimintakonsepteja ja uusia tai
toiminnassa olevia yrityksia. SWOT-matriisilla pyritdan objektiiviseen tulkintaa eri
teemojen osalta, eli vahvuuksiksi arvioitu vahvuus on rehellisesti vahvuus, eika
todellisuudessa heikkous. (MCS, 2022.)

SWOT-matriisiin kirjataan sisaiset vahvuudet (S), sisaiset heikkoudet (W),
ulkoiset mahdollisuudet (O) ja ulkoiset uhat (T). Sisaisia vahvuuksia voi olla tuote,
hinta, markkinointi tai muu vastaava vahvuus, jolla yritys Kilpailee. Sisainen
heikkous voi olla resursointi, taloudellinen tilanne tai kilpailuedun heikkeneminen.
Ulkoiset mahdollisuudet voisivat olla taloustilanteen paraneminen, uusi
teknologia tai uusi yhteistyokumppani. Ulkoiset uhat ovat yleensa yrityksesta
riippumattomia, mutta vaikuttavat yrityksen toimintaan, kuten koventunut kilpailu,
hinnoittelun muutokset tai tuotantokustannusten muutokset. SWOT-matriisia
voidaan hyodyntaa toimittajien arviointiin ja tutkimiseen yleisella tasolla, kun
seulotaan toimittajien valilld hintapolitikan ulkopuolella. (Holvipedia, 2022.)
Kuviossa 5 on yksinkertaistettu malli SWOT-matriisista.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Alexandra Rapeli



21

+ -

Sisainen S w
ymparisto Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoinen o T
ympaéristo [Mahdollisuudet Uhat

Kuvio 1 SWOT-matriisi (Wikipedia, 2022)

Toimittajien valinta valintakriteerien ja painoarvon perusteella

Tarjousten ja toimittajien valintaperusteet riippuvat hankittavasta nimikkeesta ja
toiminnasta. Kriteereiksi yleensa ohjautuu hintapolitikka, toimitusvarmuus ja
laadulliset tekijat. Arvioitaville tekijoille maaritelldan painoarvot, jotka maaraytyvat
kriteerin prioriteetin mukaan tukien hankintastrategiaa. Painoarvojen avulla
voidaan laskea kokonaispistemaarat ja asettaa toimittajia

paremmuusjarjestykseen. (Ritvanen, V. 2011, 41.)

Taulukko 1 on esimerkki tyokalusta, jolla toimittajien valintaa voidaan verrata
pisteytyksen avulla. Esimerkissa on kolme pisteytyksen osa-aluetta:
liketoimintavaatimusten tayttyminen, toimittajien esittelyjen arviointi, seka hinnat
ja kaupalliset ehdot. Taulukossa on valmiiksi laskettu kriteereille painoarvot, jotka
palvelevat priorisointia valittavista asioista. Arviointitydkalun tarkoituksena on
saada objektiivista tietoa toimittajien tasosta ja kokonaiskuvaa koko

Kilpailutusprosessin aikana saadusta tiedosta. (Huuhka, T. 2017. 134-135.)
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Taulukko 1 Toimittajien valinta valintakriteereiden ja painoarvon perusteella.
(Huuhka, T. 2017. 135)

E’ Toimittajien valinta

Valinta- Paino- | Toimittaja | Toimiltaja | Toimittaja | Toimittaja
kriteeri anvo 1 2 3 4
Vastaa layttaa /
liiketoiminta- ei tayta
vaatimuksiin

= | Liiketoiminta- 40

a S | vaatimus 1

w o TR

o 7 | Liketoiminta- 10

® | vaatimus 2
Lilketoiminta- 30
vaatimus 3
Liiketoiminta- 20

vaatimus 4
RFP arviointi | 100%

Esittelyn laatu 10
| Implementoinnin 30
E | suunnittelu
S -2 | Henkilstdn 30
) Fu SOpivuus
"é £, | Vaatimusten 10
‘S © | ymmartaminen
- = g
‘@ | Innovaatio 20
@
Toimittajan 100 %
esittely
Maksut ja 70
=, % hinnoittelu
5 £ | Kaupalliset endot 30
22
= £ | Maksujen 100 %
arviointi
Kokonais-
pistemddrd

Kralijicin matriisi

Hankittavien nimikkeiden luokittelussa kaytetaan apuna Kralijicin matriisia, jonka
Peter Kralijic on luonut vuonna 1983. Matriisi perustuu ajatukseen, etta kaikki
hankittavat tuotteet eivat ole strategisesti saman arvoisia, siksi niita tulisi kasitella
eri tavoilla. (Huuhka, T. 2017. 50) Matriisissa kaytettavat hyodykkeet luokitellaan
toimitusriskin ja hankintavolyymin mukaan neljaan eri luokkaan. Nelja luokkaa
jaetaan nelikenttamatriisissa volyymituotteiden, perustuotteiden,

pullonkaulatuotteiden ja strategisten tuotteiden valille.

Kuviossa 3 on esitetty nelikenttamatriisi, jossa ovat kaikki nelja kenttaa ja pysty-
ja vaakasuora akselit. Pystysuora akseli kuvastaa hankintakategorian

tulosvaikutteisuutta ja tarkeytta ostavan yrityksen kannalta. Vaakasuora akseli
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kuvaa toimittajamarkkinan luonnetta, joka arvioidaan kategoria keskeisesti.

(Logistiikanmaailma, 2022)

Suuri

Massa Strateginen
(kilpailuta)--- {kehitd vhteistyotd)
Tuoteryhman
tarkeys
Rutiini Pullonkaula
wvikeinnlkorEaickal vriba.nassts eroon
;l'l.‘.n.’llll.\'hll.illn—’hll.r 1;--"-‘-- r-rn.-n.-.r-.“ wRErerEry
Pieni | i i i i : i i _
Ostajan Toimittajan
markkinat markkinat

Kaavio 3 Kralijicin Portfolio. (Kraljic, 1983)

Hankittavat nimikkeet jaetaan portfolio analyysissa neljaan eri kategoriaan,

strategiset-, massa-, pullonkaula-, ja rutiinituotteisiin.

Strategiset tuotteet ovat suuren hankintavolyymin tuotteita, jotka yleensa
raataldidaan asiakkaan tarpeiden mukaan erikseen. Strategisille tuotteille voi olla
haastavaa I0ytaa toista toimittajaa ilman, etta vaihdosta tulee huomattavia
lisdkustannuksia. (van Weele 2009, 196—198) Strategisissa tuotteissa hankinnan
merkitys ja vaikutus on suuri, mutta toimittajia markkinoilla on vahan ja tarjontaa
sen seurauksena on myds vahan, joten hankintaan tulee kiinnittaa erityista

huomiota. (Logistiikan maailma, 2022)

Volyymi- tai massatuotteet ovat tuotteita, joita voidaan hankkia

samantasoisella laadulla useilta toimittajilta. Tassa kategoriassa pienikin hinnan
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muutos tuotteessa voi vaikuttaa suuresti lopputuotteen kustannuksiin. (van
Weele 2009, 196—198) Massatuotteissa hankinnan merkitys ja vaikutus on suuri
ja tarjontaa seka toimittajia on markkinoilla paljon. Taman kategorian tuotteilla on

suuri ostovolyymi ja markkinat ovat ostajalle helpot. (Logistiikan maailma, 2022.)

Rutiinituotteet ovat yksinkertaisia, eika vaadi teknisia valmiuksia. Nailla tuotteilla
on yleisesti pieni hankinta-arvo ja tuotteita on helppo saada ja toimittajia on
markkinoilla useita. (van Weele 2009, 196—198.)

Pullonkaulatuotteet ovat yleisesti haastavasti hankittavia tuotteita, mutta eivat
edusta suurta osaa hankinnoista. Kyseisia tuotteita hankitaan yleensa yhdelta
toimittajalta, joka yllapitaad toimittajan dominointiasemaa, joka voi vaikuttaa
hintoihin tai toimitusaikoihin. (van Weele 2009, 196-198) Naiden hankintojen
kohdalla tulee huomioida hankintojen suuret riskit, silla tuotteen saatavuus on
niukkaa ja saatavuusongelmat saattavat keskeyttdaa koko tuotannon ja

liketoiminnan. (Logistiikanmaailma, 2022.)

Kralijicin portfolioanalyysia voidaan kayttaa toimittajien luokitteluun ja luokittelun
kriteeriston luomiseen. Mikali toimittaja toimittaa yritykselle useiden kategorioiden

tuotteita, tulee se huomioida kokonaisuutena. (Huuhka, T. 2017. 141.)

Vaikea .
Pullonkaulatoi- | Strategiset
A mittajat toimittajat
Keskity riskien Keskity arvon
Markkinoiden minimaintiin tuottamiseen
vaikeus
Tavalliset Volyymitoimittajat
toimittajat
Keskity
Ei SRM-toiminnan] kustannusten
Helppo | tarvetta minimointiin
Suuri ‘} Pieni
Vaikutus yrityksen
tulokseen

Kaavio 4 Toimittajien portfolio analyysi ja SRM fokukset (O'Brien 2009 & Huuhka
2017, 142)
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Kuviossa 4 on sovellettu Kralijicin matriisia toimittajasuhteen arviointiin. Analyysin
avulla voidaan tarkastella eri toimittajakategorioiden huomioon otettavia
kriteereja, jotka ohjaavat toimittajahallintaa esimerkiksi toimittajavalinnassa

hankintaprosessissa.

Tilapaistoimittajat ja pienet rutiiniostot, naiden kohdalla onnistumisen
kriteereja ovat hankinta- ja toimitusprosessien helppous, sujuvuus ja

asiakaspalvelu.

Hintavien massatuotteiden ostot, naiden kohdalla kilpailutilanne ja ostovolyymi
ohjaavat kriteereita, joita ovat kustannukset, saastot, sitoutunut paaoma,

lapimenoajat ja prosessin tehokkuus.

Pullonkaula ostot, ndiden kohdalla tarkeat huomioitavat kriteerit ovat saatavuus

ja kokonaisvaikutukset.

Strategiset ostot, ndiden kohdalla keskeisimmat kriteerit liittyvat pitkajaksoisiin
hyotyihin,  tulosvaikutteisuuteen, uusiin  innovaatioihin,  kilpailukyvyn
parantamiseen, uusiin toimintamalleihin ja liiketoimintalogiikoiden kehittamiseen.
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 313)
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3 Kilpailuttaminen

Hankinta ja toimitusketjua pyritadn parantamaan jatkuvasti, jotta asetetut
tavoitteet tayttyisivat. Toimittajien saanndllisella kilpailuttamisella on perinteisesti
pyritty optimoimaan ketjujen kustannustehokkuutta valitsemalla edullisin
vaihtoehto. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 245.)

Kilpailutus on yksi osa hankintaprosessin kulkua ja sita kautta linkittyy suoraan
yrityksen lilkketoimintaan ja tavoitteisiin. Kilpailuttaminen on yksi tehokas tyokalu
kehittdd toimittajapohjaa. Kilpailuttamisen tulisi olla osa laaja-alaista
suunnitelmaa ja silla tulisi olla selkea tavoite ja paamaara, johon Kilpailutuksella
tahdotaan pyrkia. Kilpailutuksen tulisi olla avointa ja ottaa huomioon tekijoita

organisaation sisa- ja ulkopuolella. (Nieminen, T. 2021.)

3.1 Kilpailuttamisen syyt

Hankkivalla yritykselld on aina syy lahtea hankittavien nimikkeiden
tarjouspyyntokierrokselle. Yleisimmin syyna kilpailutukselle on kannattavuuden
lisaaminen yritykselle. Kilpailutukseen lahtemiselle voi olla muitakin syita, kuten
toimittajan hintojen nostaminen tasolle, joka ei vastaa hankkivan tahon tavoitteita,
toimittajan heikko toimitusvarmuus tai pitkat toimitusajat. Kilpailutukseen syyna
voi olla myds markkinoiden ja toimittajien hintamarginaalien ymmartaminen.
(Karppila, H. 2020.)

Kilpailuttamisella pyritdan |6ytamaan markkinoiden kustannustehokkain,
laadukkain ja varmin toimittaja, joka vastaa hankkivan tahon hankintastrategian
tavoitteita. Parhaimmassa tapauksessa aito kilpailutusasema pakottaa yrityksia
kehittamaan ja parantamaan toimintaansa jatkuvasti. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2015, 247.)
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3.2 Kilpailuttamisprosessi

Kilpailutus on validi osa hankintaprosessia. Kilpailutus kattaa koko
hankintaprosessin, mutta itse kilpailutus tapahtuu toimittajien valisten
eroavaisuuksien ja samankaltaisuuksien arvioinnissa. Kuvio 3 voidaan nahda

koko hankintaprosessin elinkaari.
_ Laheta N
) Analysoi e ) Lahets
f:rr:emta oimittaja- t|etDJa/ta| ) tarjouspyynts
markkinat ratkaisupyyntg (RFC)
(RFI; RFF)

Aloita tilaukset,
ohda toimittaja-
suhdetta

Wertaile Neuvottele,
tarjouksia # tee sopimusy

Kaavio 5 Hankintaprosessia havainnollistava kaavio. ( Logistiikanmaailma, 2022)

Perinteisen Kkilpailutusmallin  taustalla on perustavanlaisia olettamuksia
kilpailutuksen tilanteesta ja ymparistosta, joihin perinteinen kilpailutusmalli on

kehittynyt ja, joissa se toimii parhaiten. Naita on mm.

- Kaikki potentiaaliset ja kilpailukykyiset toimittajat tunnetaan.

- Toimittajamarkkinoilla vallitsee jatkuva aito kilpailu saatavista kaupoista.

- Toimittajat tarjoavat samanlaisia tai korvaavia, keskenaan Kilpailevia
nimikkeita.

- Tarjousten edullisuus on vertailtavissa hinnan, laadun ja mahdollisten
muiden mitattavissa olevien ominaisuuksien perusteella.

- Toimittajat eivat tee yhteistyota keskenaan, vaan toimivat itsenaisina
yksikkoina. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 247.)

Hankintaprosessin eteneminen

Kartoita Analysol toimittaja- | Lhet3 tisto ja/tal Lihetd tarjous-pyyntd | Vertaile tarjouksiaja | Tee Aloita tilaukset, johda

tarve markkinat ratkaisupyyntd (RFI; RFP) {RECYH neuvottele sopimus | toimittaja-suhdetta

Kaavio 6 Hankintaprosessin eteneminen. (Logistiikanmaailma, 2022)
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Tarpeen kartoittaminen

Kilpailutusprosessi etenee hankintaprosessin kaavion 4  tavalla.
Kilpailutusasetelma alkaa tarpeen kartoittamisesta, joka maaraytyy
hankintaprosessissa ostoimpulssista. Tarpeen kartoituksessa tulee maaritella,

mita tarvitaan, kuinka paljon ja miksi. (Logistikanmaailma, 2022.)

Toimittajamarkkinoiden kartoittaminen

Tarpeen kartoittamisen jalkeen analysoidaan toimittajamarkkinoiden tilannetta.
Kartoittamisessa huomioidaan, mita markkinoilla on tarjolla, mikd on
markkinoiden kilpailutilanne ja kuinka monta toimittajaa markkinoilla tarvittavalle
hyodykkeelle on. Toimittajia tulisi vertailla keskenaan ja selvittaa, milla keinoilla
eri toimittajat kilpailevat markkinoilla. Markkinoiden tilanteesta tulisi selvittaa
kustannusrakenteeseen vaikuttavat tekijat, kuten maailmassa vallitseva tilanne
tai logistiset tekijat. Kartoittamisvaiheessa tulee analysoida eri toimittajiin

kohdistuvat riskit eri tydkaluja kayttaen. (Logistikanmaailma, 2022.)

Tietopyynto RFI

Toimittajamarkkinoilta valitaan eri parametrein potentiaalisimmilta vaikuttavat
toimittajat, joille lahetetdan tietopyyntd (eng. Request for Information, RFI).
Tietopyyntd sisaltda tarjonnassa olevat tuotteet ja palvelut, sertifioinnit ja
asiakasreferenssit. Lisaksi pyyntdon voidaan sisallyttaa kysymyksia liittyen
yrityksen toimintaan ja taloudelliseen tilanteeseen. Tassa kohtaa tilannetta
yritetaan myyda toimittajille, joten tietopyynnon tulisi olla mahdollisimman selkea
ja suoraviivainen. (Logistiikanmaailma, 2022.)

Tarjouspyyntdé RFQ

Tietopyynnon jalkeen analysoidaan niista saatuja tietoja ja valitaan
potentiaalisimmaksi todetut  toimittajat  tahan kilpailutusvaiheeseen.
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Potentiaalisiksi valituille toimittajille lahetetdan tarjouspyyntd (eng. Request for
Quatation, RFQ).

Tarjouspyynto sisaltaa mm. mita hyodykkeita halutaan hankkia, hyodykkeiden
halutut kuvaukset ja ominaisuudet, mita vaatimuksia tarjoukselle on, mika on
tarpeen maara ja yksikko, mahdollinen maarittely toimituspaikasta ja ajasta ja
alustava sopimuskauden mitta ja optio. Tarjouspyynndn muoto ja sisalto riippuvat
hankittavista nimikkeista, mikali hankittavalle nimikkeelle etsitaan taytta
vastaavuutta edeltavaan nimikkeeseen, tulee tuotteen kuvaus ja ominaisuus olla

mahdollisimman tarkka ja maaritelty. (Logistiikanmaailma, 2022.)

Tarjouspyyntd tulee lahettad tietopyynndn pohjalta valituille potentiaalisille
toimittajille, joita tdssa vaiheessa ei tulisi olla useita. Tarjouspyynto tulee olla
yksinkertainen ja muodostettu verrattavaksi. Tarjouspyyntda sitoo erilaiset
saadokset, kuten tarjouspyynnon voimassaolo ja tarjouksen vastaavuus

tarjouspyyntéon. (O’Connor, M. etc. 2021.)

Tarjousten analysointi

Tarjouspyyntojen lahettamisen jalkeen siirrytaan vastausten analysointiin.
Hankinnan tarve maaritteli toimittajille maaritetyt valintakriteerit, joka heijastuu
tarjouspyyntojen arviointiin. Toimittajien valintakriteerit myotailivat
hankintastrategian maarittamia tavoitteita. Valintakriteereiksi on voitu valita
esimerkiksi hinta ja toimitusvarmuus. Kun tarjoukset saapuvat takaisin, ne
tarkistetaan, jotta ne vastaavat alkuperaista tarjouspyyntéa vertailtavuuden
vuoksi. Mikali tarjous ei vastaa tarjouspyyntda, voidaan mahdollisesti pyytaa
tarkennuksia tarjoukseen, mutta mikali tarjous ei vastaa tarjouspyyntda se tulee
lahtokohtaisesti hylata. (Pennanen & Repo 2017, 55-56.) Tarjousten vertailussa
vertaillaan saatuja tarjouksia kriteeriston lapi, jonka mukaan voidaan saada
kokonaiskuva eniten kriteereja tayttavasta tai tayttavistd tarjouksista.

(Logistiikanmaailma, 2022)
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Mikali kahden toimittajan tarjoukset eroavat kriteeristéilla marginaalisesti,
voidaan toimittajia tutkia tarkemmin muiden tarkempien kriteerien lapi, kuten
ymparisto- ja tyoturvallisuuden nakokulmasta (lloranta & Pajunen-Muhonen
2015, 227.)

Hankintaneuvottelut

Tarjouspyyntojen perusteella on arvioitu kriteeriston lapi potentiaalinen toimittaja,
jonka kanssa kaydaan lapi neuvotteluvaihe ennen sopimuksen tekemista.
Hankintaneuvotteluissa tarjoava osapuoli pyrkii maksimoimaan omaa etuaan
myymalla suuria maaria, kun taas tarjouspyynnon jattanyt osapuoli pyrKii
maksimoimaan omaa etuaan saamalla mahdollisimman paljon kuitenkin vahalla

panostuksella. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 257.)

Neuvotteluja varten valitaan neuvotteluparametri, jonka tiimoilta neuvottelua
kaydaan. Yleinen parametri on hintapolitikka, mutta muutkin kriteeristoon valitut
asiat voidaan valita neuvotteluparametriksi. Tarjous on myyjaa sitova ehdotus,
johon ostaja reagoi suoraan hyvaksymalla tai yrittamalla neuvotella sen
parantamisesta. Normaalina kaytanténa on kuvata omat tavoitteet toiselle
osapuolelle korkeampina kuin ne todellisuudessa ovat. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2015, 257.)

Hankintaneuvottelut vaativat tilanteen tunnistamiseen tarvittavia taitoja,
psykologista silmaa ja toimittajakentan tuntemista. Neuvotteluissa kaytetaan
hyvaksi todettuja menetelmia, jonka tarkoituksena on saada aikaan molempia
osapuolia miellyttava yhteistyd. Neuvotteluiden ei ole tarkoituksena aiheuttaa
eripuraa, vaan luoda pohjaa tulevalle toimittajasuhteelle. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2015, 257.)
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Hankintasopimus

Organisaatiot kayttavat erilaisia sopimustyyppeja, kuten kertaluontoinen
sopimus, vuosi-, puite-, tai projektisopimus seka partnership. (Ritvanen 2011, 42)
Sopimusijuridiikka ja yleiset sopimusehdot ovat keskeisia osia kaupankaynnista.
Hankintaa maarittavat alasta riippuen eri lainsaadannét. Lainsaadannon
keskeinen sisalto kertoo sen, mika on sallittua, mika ei ja mika sitoo ja mika ei.
Hankintasopimuksen ja sen ehtojen tulee olla kilpailutusehtojen mukainen.
Hankintasopimukseen ei voi jalkikateen lisata ehtoja, jotka eivat olleet tarjoajien

tiedossa ennen tarjouksen tekemista. (Hankinnat, 2022.)

Sopimusten hierarkiassa tulee ensimmaisena huomioida ostajan toimialan
lainsdadannodlliset osat. Seuraavassa vaiheessa sovelletaan sopimusehtoja.
(Nieminen 2016, 68—69.)

Sopimusehtojen tarkoitus on luoda yhteiset saannét sopimukselle, ettéd voidaan
valttdaa erimielisyyksia. Sopimusehdot velvoittavat molemmat osapuolet
noudattamaan asetettuja velvoitteita. Sopimusehtoihin tulee kirjata kaikki
sopimussuhteeseen vaikuttavat asiat. Kunnolliset sopimusehdot ovat toimivan

kaupankaynnin perusta. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto, 2015.)

Sopimusehdot ovat suurimmassa osassa sopimuksen tekoa, silla yritysten valista
kaupantekoa ei maarita lainsaadannot, kuten kuluttajasuojalaki maarittaa
kuluttajakauppaa. Sopimusehdot voivat siis olla sisalléltdan ja ehdoiltaan
minkalaisia tahansa, kunhan molemmat osapuolet hyvaksyvat ne yhteisesti.
Kolmantena sopimuksen hierarkiassa tulisi huomioida alakohtaista kauppatapaa

ja paatettya lainsaadantoa. (Nieminen 2016, 68—69.)

Hyva sopimus on suoraviivainen ja yksiselitteinen, eika jata tulkinnan varaa.
Sopimuksessa tulisi maaritella mahdollisimman selkeasti sopimuksen kattavuus,
sopimuksen voimaantuloaika ja voimassaoloaika, mahdolliset sanktiot,
sopimuksen purkamisen ehdot ja riskien jakautuminen osapuolen kesken.
(Ratsula 2016, 180-181.)
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3.3 Riskit kilpailuttamisessa

Kilpailuttaminen on hyoddyllisen tyokalun lisaksi myos riski ja saattaa vaarin
tehtyna aiheuttaa enemman ongelmia, kuin saastdja tai parannuksia. Riskit
kannattavaa tunnistaa ennen kilpailutusprosessin alkamista. Riskeja voidaan
luokitella korostumaan eri toimialoilla, tilanteissa tai muiden vastaavien tekijoiden

mukaan. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 248.)

Tarjouspyynnolla maaritellaan tarvittavien hyodykkeiden edellytykset ja
ominaisuudet. Tarjoaja tarjoaa yleensa minimivaatimukset tayttavat hyddykkeet
eli periaatteessa tarjoaa huonolaatuista, joka tayttaa vaatimukset. Mikali ostaja
painostaa aggressiivisesti hintatasoa alemmas useiden tarjouskierrosten avulla,
alkaa hyodykkeiden laatu karsimaan. Minimihintaan pyrkiminen pakottaa
leikkaamaan jostain osasta hyodyketta, joko laadusta tai toimituksista tai

osaamisesta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 248.)

Tiukka maaritelma tarjouspyynnolla saattaa koitua riskiksi kilpailutustilanteessa.
Mita tiukemmin vaatimukset on maaritetty, sita vahemman myyjalla on
mahdollisuutta vastata oman alan tietotaidon mukaisesti. Jos tarjouspyynndlla on
puute tai tiukkojen vaatimusten takia virhe, jaavat kaikki riskit yksinomaan
hankkivalle taholle. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 249.)

Kilpailuttaminen vaatii ostajalta taitoa ja neuvotteluvoimaa. Markkinoilla suuret
volyymit ja hankinnat kiinnostavat tarjoajia. Mita suuremmat ovat hankittavien
hyodykkeiden maarat ja kuinka paljon hyodykkeita tilataan kerrallaan, sita
kiinnostuneimpia toimittajat ovat tarjouspyynndista. Vaarana pienilla yrityksilla tai
pieni volyymisilla hyodykkeilld on jaada kokonaan ilman tarjouksia tai

vastaamiseen ei panosteta.

Toinen tarjousten maaraan liittyva riski on pitkaan kaytettyjen ja tiiviin yhteistyon
omaavan toimittajan tuottamat haasteet. Mikali pitkan yhteistyon takana ollut
toimittaja tuntee hankkivan tahon organisaation toiminnot lapikotaisin, saa se
etulyontiaseman tietojensa puolesta. Vanha toimittaja tietda hintatasonsa ja

pystyy tarjouksellaan olemaan aina hieman edullisempi kuin Kilpailijansa. Mikali
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vanha toimittaja tietad markkinatilanteensa, saattaa se pahimmillaan paatya
toimittajan hintatason kasvattamiseksi, koska toimittajan asema mahdollistaa
sen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 251.)

Waters D. puhuu toimittajaketjun  hallinnan  kirjassa  kattavasta
riskinkartoituksesta, jonka mukaan riskit tulisi tunnistaa, jaotella pienemmiksi
prosesseiksi ja tarkastelemalla niita ja niiden juurisyita yksityiskohtaisemmin,
voidakseen valttya niilta, tiedostamalla niiden olemassaolon. (Waters 2009, 478—
479). Taulukossa 2 esitellaan eri riskien luonnetta ja esimerkkisyita, joista riski

voisi aiheutua hankkivalle taholle.

Taulukko 2 Riskeja, joita hankkivan tahon tulisi huomioida. (Tossavainen, H.
2020)

Riskin luonne | Riskin syyn esimerkki

Strateginen | Organisaation strategiset paatokset

Luonnollinen | Sa&n &ari-ilmidt, maanjaristykset, tulvat

Poliittinen | Poliittinen epavakaus, uudet lait, tullit, konfliktit, sodat

Ekonominen | Muutokset koroissa ja valuuttakursseissa, inflaatio, verot

Fyysinen | Laitteiston ja rakennuksien hajoaminen, liikenneonnettomuus

Toimittajien luotettavuus, markkinatilanne, saatavuus, hinta-

Toimitukset s .
i muutokset, mydhastymiset

Markkina | Kysynnanvaihtelu, kilpailu, vaihtoehtoiset tuotteet

Logistinen | Kuorman, laitteiston ja infrastruktuurin muutokset

Tuotteet | Tuotevalikoiman laajuus ja monimutkaisuus

Toimiala | Alakohtaiset erityispiirtest

Taloudellinen | Maksut, hinnat, kustannukset, tuotto

Informaatio | Datan saatavuus, luotettavuus ja todenmukaisuus, tietoturva

Organisaatiollinen | Organisaatiokulttuuri ja -rakenne, alihankkijat

Inhimillinen | Vaarinymmarrykset ja inhimilliset virheet

Johto ja suunnittelu | Johtamisen taso, suunnittelu, huono ennustaminen

Tekninen | Uusi teknologia, luotettavuus

Rikollisuus | Varkaus, petos, lahjonta

Turvallisuus | Tulipalo, tydonnettomuus

Ymparistollinen | Saasteet, saadokset

Paikallinen | Tavat ja odotukset, sdadokset, apuraha
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4 CASE: Cramo Finland Oy

4.1 Hankinnan nykytila

Tassa kappaleessa kaydaan |api toimeksiantajayrityksen epasuorien
kategoriahankintojen, nimetyn kategorian ja nimetyn osa-alueen nykytilaa.
(loranta & Pajunen-Muhonen 2015, 57-58)Toimeksiantajayritys on vuoden
vaihteen ja hankintojen uuden vastuunjaon myota murrosvaiheessa ja nain
hankintastrategian tukeminen on monen mahdollisuuden edessa. Yhtena
mahdollisuutena koettiin luoda yhtendisempaa linjaa hankinnoille luomalla

politiikka, joka koskee siirtotyOkalujen pitkaaikaisia sopimuksia.

Politiikan tarkoituksena on luoda yhteista toteutettavaa kokonaisuutta, joka tukee
yleisesti hankintastrategian asettamia tavoitteita. Politiikan [ahtotilanne
maariteltiin otoksena kaikista siirtotyokalujen pitkaaikaisista sopimuksista. Osa
sopimuksista oli paattymassa ja toimittajan tarpeen arvioinnissa tultiin tulokseen,
jossa nykyinen toimija sektorilla tulisi kilpailuttaa ja luoda puhdas pohja uudelle
linjaukselle varmistamalla markkinoiden Kilpailukykyisin palvelun ja nimikkeiden

toimittaja.

Toimeksiantajayrityksessa hankinnat on jaettu kategorioihin hyoddykkeiden
tarkoitusperan mukaisesti. Yrityksessa hankinnat on jaettu sektoreiksi, joista
yhtena kokonaisuutena on epasuorat hankinnat. Epasuorissa hankinnoissa

yhtena osa-alueena on siirtotyokalujen hankinta ja niiden hallinnoiminen.

Yrityksella on kaytossa erilaisia siirtotydkaluja yli 30 eri pisteella ympari Suomen
maakuntia, jotka jakaantuvat omien trukkien, vuokrattujen trukkien ja leasing-
sopimus trukkien valille. Kaaviossa 7 on jaoteltu trukkien kokonaismaara
toimipisteittain. Trukkeihin liittyvia sopimuksia on luotu lyhyelle aikavalille tarpeen
maarittamalla tavalla, seka pitkalle aikavalille yksikdiden tarpeiden mukaisesti
maariteltyna. Tassa opinnaytetyossa keskitytaan paaosin pitkan aikavalin
trukkisopimusten hallinnan kehittamiseen trukkipolitikan avulla, mutta pyritaan
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sisallyttamaan lyhyen aikavalin sopimuksien hallinta politikkaan mukaan. Pitkan

aikavalin sopimuksiin, lasketaan ne sopimukset, joiden kesto on yli 36 kuukautta.

= Espoon vuokrauspalvelu
= Hyvinkaan vuokrauspalvelu
® Hameenlinnan vuokrauspalvelu
Joensuun vuokrauspalvelu
= Jyvaskylan keskuskorjaamo
= Jyvaskyldan vuokrauspalvelu
u Jitkdsaaren vuokraus
= Kokkolan vuokrauspalvelu
= Konalan vuokrauspalvelu
= Kotkan vuokrauspalvelu
= Kouvolan vuokrauspalvelu
® Kuopion vuokrauspalvelu
= Lahden vuokrauspalvelu
Lappeenrannan vuokrauspalvelu
Malmi
Mikkelin vuckrauspalvelu
= Oulu, Alppilan vuokrauspalvelu
Pasilan vuokrauspalvelu
m Porin vuokrauspalvelu
= Porvaon vuokrauspalvelu
® Rovaniemen vuokrauspalvelu
= Savonlinnan vuokrauspalvelu
= Seindjoen vuokrauspalvelu
= Sompasaaren projektipiste
Tampere Hankkio
Turun vuokrauspalvelu
Tuusula, Ristikiventie (vanha)
Tuusulan vuokrauspalvelu
Vaasan keskuskarjaamo
Vuokraus - teline- ja sddsuoja
L] I:‘\bvn keskittdmispiste
= Abyn keskuskorjaamo
= Abyn vuokrauspalvelu

Kaavio 7 Trukkien maara eroiteltuna toimipisteittain

Suurin osa yrityksen trukeista keskittyy padkaupunkiseudun keskittdmispisteelle,
silla suurin volyymi ja tarve siirtotyokaluille sijoittuu sinne. Kaaviossa 8 nahdaan
tarkemmin, kuinka suuri osa siirtotyokaluista sijaitsee keskittamispisteella ja

kaavio 9 havainnollistaa trukkien eri sopimusmuotojen jakautumisen.

Kaavio 8 Trukkien maaran jakautuminen toimipisteille ja keskittamispisteille.
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Kaavio 9 Trukkisopimusten jakautuminen eri sopimus- ja omistusmuotoihin.

Toimeksiantajayritys hyodyntaa kaytossa oleviin autoihin  luomaansa
autopolitiikkaa, jota kaytetaan linjaamaan ja pohjaamaan trukkipolitiikan luontia.
Autopolitikka on todettu yrityksessa toimivaksi kokonaisuudeksi linjaamaan
tehokasta hankintaa autojen kohdalla, joten se toimii suuntaviivana tulevalle

trukkipolitiikalle ja sen jatkokehittamiselle.

Trukkien huolinnan hankinnoissa oli nykytilassa paljon epaselvyyksia, johtuen
paaosin tehtavien uudelleen jakamisesta ja siita kenella on paivitetyin tieto
trukkeihin liittyvista sopimuksista ja maarista. Tata kokonaisuuden hallintaa tuli
edistda, jotta toimeksiantajayritys saa selkean kokonaiskuvan trukkien
sopimusten tilasta, omien trukkien huoltotarpeesta ja oikean tarpeen

optimoimisessa.

4.2 Tarvekartoitus

Hankintapolitikan luomisen pohja aloitettin kartoittamalla siirtotyokalujen
volyymi. Pyrittiin kartoittamaan tilannetta kokonaistasolla maarittelemalla
kaikkien olemassa olevien siirtotydkalujen sopimusten tiedot ja olemassa oleva
kokonaismaara nimikkeilla. Tyon kohteena ollessa pitkaaikaiset siirtotyokalujen
sopimukset ja niiden paaosainen hallinta, pidattaydyn naiden tarkasteluun ja
sivuan hankintapolitikkaan sisallytettavia lyhytaikaisia siirtotydkalusopimuksia.

Olemassa olevien siirtotyOkalujen maarat ovat listattu yrityksen omassa
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jarjestelmassa tiedostomuodossa, jossa pystytaan tarkastelemaan sopimusten
tilaa ja omistusmuotoa. Pitkaaikaisten sopimusten listauksen tiedostosta kay ilmi

mm. seuraavat asiat:

- Laitteen ominaisuudet, kuten koko ja nostovoima

- Laitteen sopimustunnit, kuten kuinka paljon trukeilla saa ajaa sopimuksen
aikana tai sopimuskuukaudet, kuinka pitkaksi aikaa sopimus tehdaan
kerralla.

- Laitteen sopimuksen alku ja paattymispaiva

- Laitteen sijoitus yksikkd, eli se mihin toimipisteeseen laite sijoitetaan

- Laitteen rekisteri- ja runkonumero seka laitteen malli

- Laitteen sopimusmuoto, kaytto- tai huoltoleasing tai omistus

Yksikot ovat eri kokoisia ja vaativat eri nostoluokkaan kuuluvia siirtolaitteita
suorittaakseen jokapaivaista tyota. Osa yksikdista on pienempia ja laitteiden
kayttdaste on pienempi kuin suurimmissa yksikoissa, kuten keskittdmispisteessa.
Tarvittavan laitteiston koko ja nostovoima maaraytyy yksikkokohtaisesti, minka
maarittaa dataan perustuva siirtotarve tai kiinteiston antamat rajoitteet, kuten
matala katto tai ahtaat likkumavalit. Opinnaytety6ta kirjoittaessa kiinteistdjen
vaatimista eroavaisuuksista ei ollut faktapohjaista dataa, johon tarpeen arviointia
olisi voinut perustaa. Ainut tieto, jota tarpeen arvioinnista liittyen kokoon, tilaan ja
nostotarpeeseen olivat yksikodiden paallikdiden arviot ja yksikdissa vuokrattavien

nimikkeiden koko ja kaytto.

Siirtotyokalujen kayttdaste perustuu niilla ajettaviin kayttétunteihin. Siirtotyokalun
sopimuksessa on maaritetty sille arvioitu tuntimaara, joka silla on kaytossa
sopimuksen keston aikana. Kayttotunnit maaraytyvat myos yksikon koon
mukaisesti. Ennen opinnaytetyon kirjoittamista siirtotyokalujen kayttétunnit olivat
arvioituja ja perustuivat puhtaasti jokaisen yksikon paallikon arviointiin ja
nakemykseen tarpeesta. Tarpeen alittaminen tarkoitti turhan suuren vuokran
maksamista koko sopimuskaudelta ja tarpeen ylittaminen tarkoitti lisdmaksuja

ajetuista tunneista sopimuskaudella.
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Tarpeen maarittamisessa otettin  huomioon sopimusten alkamis- ja
paattymispaivat. Ensimmainen impulssi tarpeen maarittamiselle alkoi osan
siirtotydkalujen sopimusten paattymispaivamaarien lahestyessa. Sopimukset
olivat luotu alun perin perustuen arviointeihin, mutta pitkien sopimusten pituus on
yleisesti ollut vakiona 36—60 kuukauteen. Lyhytaikaisten sopimusten pituus ja

tarve maaraytyy tapauskohtaisesti.

Tarpeen maarittamisen tarkoituksena on pystya optimoimaan trukkien
tarpeellinen maara ja kaytto samalle viivalle seka pyrkia alentamaan ylimaaraisia
kuluja ja turhia kustannuksia, jotka aiheutuvat mahdollisesta virheellisesta

arvioinnista.

Case-tutkimuksessa kaytettiin sopimuksen paattymisen maarittdmaa tarvetta, eli
noin 10 siirtotydkoneen sopimuksen uusimistarvetta. Sopimusten paattymisen
maarittaman tarpeen mukaan aloitettin kokonaisuudessaan toiminnan
uudistaminen ja kaynnistettiin kilpailutusprosessi uuden toimittajan I6ytamiseksi

toimittajapohjan vahvistamiseksi.

Kilpailutusprosessiin astumisen tarve tuli uuden kokonaisuuden suunnittelusta
koskien trukkien huolintaa, jossa toimeksiantajayritys tunnisti lisatarpeen
sopimuksissa liittyen palveluntarjontaan. Lisapalvelun liittaminen sopimuksiin
tunnistettiin mahdollisuudeksi parantaa nykyista tilannetta, joten sopimusten
uusinnassa otettiin huomioon mahdollinen palveluntarjonta. Palveluntarjonta,
jota primaaritoimittaja tuotti liittyen trukkien huolintaan ei taysin vastannut

entisellaan odotuksia, joten tarve syntyi kilpailuttaa markkinoiden muita tarjoajia.

4.3 Kilpailutusprosessi

Kilpailuttamiseen lahtemiselle oli useita syita. Perinpohjainen syy oli luoda uusi
toimittajapohja trukkienhuolinnalle, joka vastaisi toimeksiantajayrityksen tarpeita.
Primaaritoimittaja ei pystynyt vastaamaan olemassa olevalla sopimuksellaan

yrityksen odotuksia palveluntarjonnasta ja hintatasosta.
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Kilpailutukseen lahtiessa maaritettiin kilpailutuksen tavoitteet, jota kohti lahdettiin
erinaisilla valinnoilla. Tavoitteena oli I6ytaa markkinoiden paras toimija, joka
pystyisi hyvan hintatason lisaksi toimittamaan laadukkaita tuotteita, jotka sopivat
yrityksen tarpeeseen ja tuottamaan lisapalveluna trukkien kokonaisuuden
hallintaa esimerkiksi markkinoilla olevien seurantajarjestelmien kautta, jotta yritys

pystyisi luomaan huolinnalle laitteistosta dataa.

Sellaista dataa, jota jarjestelmat pystyvat tuottamaan ja vastaisi maaritettyyn
tarpeeseen, jotta trukkien ajomaarat tai kappalemaarat eivat perustuisi
arviointeihin, vaan oikeaan dataan ajomaarista, minka avulla trukkien toimintaa
voitaisiin optimoida oikealle tasolle. Taman ratkaisun myota pystytaan
mahdollisesti tuottamaan kustannussaastoja sen hetkiseen sopimukseen
verrattuna. Kustannus- ja palveluntarjonnan lisaksi Kkilpailutuksella pyritaan
etsimaan kumppania trukkien huolinnalle, joka saastaisi resursseja ja toisi

varmuutta toiminnan kehittamiseen.
Tarpeen maarittaminen

Kilpailutusprosessin eteneminen aloitettiin kartoittamalla ajankohtainen tarvittu
maara, joka perustui lahtokohtaisesti entisen toimittajan trukkien sopimusten
paattymiseen. Olemassa olevan datan perusteella sopimuksia oli paattymassa
noin 10 kappaletta eri puolilla Suomea ja niille oli I6ydettava korvaavat laitteet ja
sopimukset. Datan perusteella pystyttiin maarittamaa kaytossa olleiden laitteiden
tekniset tiedot, jotka maarittivat tarpeen perustaa, silla laitteisto oli todennettu

teknisesti olevan tarvetta vastaava, kuten nostovoimaltaan tai kayttovoimaltaan.

Tarvitut nimikkeet taulukoitiin eritellysti teknisten tietojen mukaan ja selvitettiin
mahdollisia erikoistarpeita tuotteissa, kuten matalaan tilan varustelua tai
painopisteen saatda nostolaitteessa. Tarpeen maarittelystd saimme koottua
kokonaisuuden teknisesti hankittavista laitteista ja niiden tarvituista

ominaisuuksista taulukon 3 mukaisesti.
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Nostokyky

Pituus

Leveys

Ajokorkeus

Ohjaamor|

Kéantosade

Nostokorkeus

Moottorit

Ajonopeus

Méennousu

Nostonopeus kuorma/ilman

Kaytto

POS1 |3500kg/500mm

2781mm

1186mm

2345mm

2182mm

2449mm

4920mm

44KW

18,60km/h

20/24%

61/56 cm/s

POS2 |5500kg/600mm

3341mm

1450mm

2615mm

2300mm

2915mm

5300mm

55KW

18,60km/h

21,7/24,8%

45/46 cm/s

Diesel

POS3 |2500kg/500mm

2336mm

1173mm

2193mm

2193mm

1931mm

4950mm

Sahko

2x10KW

18km/h

24/35%

51/57cm/s

Sahko

POS 4.1 |1800kg/500mm

2236mm

1068mm

2425mm

2149mm

1955mm

5500mm

33KW

21,1/21,5km/h

18/26,3%

58/60cm/s

Kaasu

POS 4.2 |1800kg/500mm

1975mm

1050mm

2380mm

2087mm

1654mm

5500mm

Séhko

2X5KW

16km/h

23/35%

41/60cm/s

Séhko

POS6 |1600kg/500mm

1807mm

1050mm

2180mm

2070mm

1479mm

4900mm

Séhké

2x S5KW

16km/h

11/16%

43/59cm/s

Séhké

Laitteiston hankinnan yhteydessa on maaritetty jokaiselle yksikolle yksikon
tarpeen mukainen laite. Tarpeen maarityksessa Kilpailutusprosessia varten
kaytimme pohjana ja lahtokohtana jo kaytossa olleiden laitteiden teknisia tietoja
ja etsimme kilpailutuksessa taysin vastaavanlaisia ominaisuuksia laitteilta. Itse
konkreettisten laitteiden lisaksi tarpeemme on |6ytaa palveluntarjoaja, joka
pystyisi vastaamaan laitteiden kayton optimointiin tarvittavasta datasta ja sen

yllapitamisesta.
Toimittaja markkinat

Selvitettydmme tarpeen, johon etsimme vastaajaa, aloimme Kkartoittaa
toimittajamarkkinoita ja tarjontaa. Toimittajapohja koostuu tassa kategoriassa
muutamasta toimittajasta, jotka ovat jakautuneet toimittajapohjassa pitkien-, ja
lyhyiden sopimusten toimittajien kesken. Pitkilla sopimuksilla toimittajapohja
koostuu primaaritoimittaja X:sta, jonka sopimushinnat ovat maarittaneet

markkinahintaa sen hetkisille sopimuksien hinnoille.

Uusien toimittajien kartoittaminen markkinoilla on puhtaasti etsinta- ja
kartoitustyota. Potentiaalisisiksi toimittajiksi todetut toimittajat listattiin yhdessa
yhteyshenkilon kanssa, joita tietolahteistd I0ydettiin. Potentiaalisuus oli
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markkinoiden kartoituksen ensimmainen vaihe. Potentiaalisuuden kriteeristoiksi
valittiin taulukon 4 mukaiset asiat.

Taulukko 4 Potentiaalisten toimittajien valinta kriteeristo.

Asiat Painoarvo
Tuotevastaavuudet 5
Yrityksen koko 4
Yhteyshenkilot 3
Taloustilanne 2
Kokonaisuus 1

Tietolahteita tutkittin  kokonaisuutena ja valikoitiin kriteeriston tayttavia
potentiaalisia  toimittajia  julkisten  tietojen  perusteella.  Toimittajien
potentiaalisuuden tarkastelun jalkeen toimittajia valikoitui 10 kappaletta. Kaikki
10 kappaletta toimittajia vastasivat kriteereita eri tasoisesti, kuten taulukossa 5

esitetaan.

Taulukko 5 Potentiaalisten toimittajien arviointi

™
=]
m
B3l
o
=

Asiat Painoarvo |A B
Tuotevastaavuudet
frityksen koko
‘Yhteyshenkilot
Taloustilanne
Kokonaisuus
‘Yhteens3 1

[ | e [ ] s |0

Potentiaalisten toimittajien arviointi osoittautui hyodylliseksi kokonaisuudeksi,
silla julkisten tietojen perustella pysyimme kategorioimaan ensimmaisen vaiheen

toimittajat yleiskuvan perusteella.
Tietopyynto RFI

Tietopyynndn rakentaminen alkoi potentiaalisten toimittajien ja tarpeen
kartoituksen jalkeen. Ennen tietopyyntoa otimme yhteytta potentiaalisiin yrityksiin
taydentadksemme omaa tietoa ja kriteeristda, seka pohjustimme tulevaa
prosessia ennen kuin lahdimme lahestymaan yrityksia tietopyynnolla. Samalla

yhteydenotolla varmistimme julkisten tietojen taydentamiseksi yhteyshenkilon,
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jolle tietopyynto tulee osoittaa, jotta yritys pystyy varmistamaan asianmukaisen

mahdollisuuden tietopyyntodn vastaamiseen.

Tietopyyntd rakentui kahdesta erikseen rakennetusta tiedostosta, johon
sisallytettiin Excelilla rakennettu kokonaisuus joka sisalsi tekniset tiedot ja
tuotteen vastaavuuden seka oli tiedostomuotoinen tarkentava ja selittava

kokonaisuus prosessista ja prosessin tarkoituksesta.

Teknisten tietojen tietopyyntd perustui olemassa olevien sopimustrukkien
teknisiin tietoihin ja mittoihin. Tietopyyntoon eriteltiin erikseen vaadittavat tekniset
tiedot, ja strategiset mitat, joita hankittavilta laitteilta eri toimipisteilla vaadittaisiin,
taulukko 3 havainnollistaa tietopyynnon teknisia tietoja. Teknisen liitteen toisella
valilehdella oli eriteltynd erindisia lisatietoselvityksia tai vaatimuksia, joihin
toimittajilta odotettiin vastauksia. Lisatietoselvitys liittyi paaosin yrityksen
toimintaan,  hyodykkeiden  toimitukseen, laskutukseen ja  muuhun
palveluntarjontaan. Taulukossa 6 havainnollistetaan tietopyynnon

lisdselvitystaulukkoa ja sen sisaltamia aihealueita, kysymyksia ja rakenteita.

Taulukko 6 Tietopyynndon muut lisatiedot

Vastaus
Adheallue Kysymys (KFE) Vastaus sanallinen

askutus Minki mittainen mak sush to mahd olinen?

muut kulut Lashkutusliza?

Tarjotaanks rapor tointich jedma/portaali miakkaan

rapostoantif seuranta |kayttdin?

Miten yhieistydsopimuksessa varmistetaan tarjotun

Sopi mus hinnoittelumalliin sdilyminen koks sopimuksen?

Tietopyynndn pohjalta vastaanotimme Kkaikilta tarjouspyynndon saaneilta
yrityksiltd taytetyn dokumentin, johon yritykset olivat merkinneet kylla tai ei
vaatimuksiin ja antaneet sanallisesti lisatietoa. Tietopyynnodn I|ahettamisen
jalkeen vastasimme useampiin kysymyksiin liittyen tietopyynnon tarkentamiseen

puhelimitse.

Tietopyyntojen vastaukset taulukoitiin erilliselle tiedostolle, kuten taulukossa 7
esitetdan. Tiedosto luotiin vertailukelpoiseksi asettamalla kaikki toimittajat ja
kysymykset rinnakkain, jotta yleiskuva toimittajista olisi helpommin hallittavissa.

Tietopyynnon vastauksien perusteella jokainen toimittaja vastasi tuotteillaan
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asetettua tarvetta ja lisaselvityksista ei erottunut yksikaan toimittaja merkittavasti

huonoksi edukseen.

Taulukko 7 Tietopyynnon muut lisatiedot arviointi.

Tarjouspyynté RFQ

Tarjouspyynto lahetettiin  kaikille toimittajille, joille tietopyyntd Iahetettiin.
Tarjouspyynto rakennettiin kahdelle tiedostolle, joihin maariteltiin tarve ja tekniset
tiedot, seka hintatietokentat. Nama kentat rakennettin 5 eri osiosta, joihin
maariteltin  eri  ostovaihtoehtoja. @ Nama viisi vaihtoehtoa rakentui
hankintahinnasta, huoltoleasing-, kayttdleasing-vaihtoehdosta seka tarjoajien
omasta vuokrausjarjestelmasta ja muista Kiinteista kuluista, jotka lisataan

kuukausitasoiseen kustannukseen.

Trukkien hallinnassa ei ollut maaritelty hankintamuotoa, silla punnitsimme
vaihtoehtoja eri hankintamuotojen valilla. Hankintamuotoja pohdittiin erilaisten
leasing-muotojen ja suoraoston valiltd. Tarjouspyynndlla tahdottiin saada

mahdollisimman laaja kasitys, joka ei sulkisi mitaan vaihtoehtoja pois.

Toiselle tiedostolle rakennettiin virallinen tarjouspyyntd, johon koottiin
kokonaisuus tarjouksesta ja tarjousaikataulusta. Tarjouspyynto rakentui viidesta
kokonaisuudesta, jotka koostuivat:
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- Tarjouspyynto yleisesti ja tarjouksen kohde
- Tarjousprosessi

- Tarjouksen sisalto ja toimintaohjeet

- Tarjouksen voimassaolo

- Liitteet

Tarjouspyynnon yleisessa osassa esiteltiin tarjouspyynto virallisesti ja kuvailtiin
tulevan prosessin tarkoitusta ja tarvetta. Prosessin tarkoituksessa avattiin
tulevaisuuden nakymaa koskien trukkien huolintaa ja tarpeessa konkretisoitiin
taulukoituna taman tarjouspyynnon tarve eli 7—10 trukin sopimuksen uusiminen.
Yleisessa osassa eriteltin huoltoleasing ja kayttdleasing merkitykset, jotta
kaikkien ymmarrys maaritelmasta ovat samat ja tarjoukset ovat vertailukelpoisia

keskenaan.

Tarjousprosessissa eritellaan tarjouksen aikataulutus ja tarjousprosessin
aikataulun toteuma toimittajan valinnasta. Tarjousprosessissa eriteltiin
paivamaara tarjouspyynnon lahettamiselle, takaraja tarjouksen jattamiselle ja
tarjousesittelyiden aikatauluikkunalle seka kuittausvelvollisuus tarjouksen
vastaanottamisesta. Prosessissa maariteltin toimittajan valinnan toivottu
ajankohta olevan helmikuussa 2022 ja tarjouspyynnon ja tarjouksen jattamisen

valiseksi ajankohdaksi maaritettiin 14 vuorokautta.

Tarjouksen sisalldossa maariteltiin, mita tarjouksella tulisi esiintyd ja missa
muodossa. Rakenteessa pyydettiin mallikohtaisia tarjouksia liitteineen, vasteet
vaatimuksen maarittelyyn, hintojen yhteenveto pyydetylla tavalla erillisella
tiedostolla ja karkea mallikohtainen toimitusaika-arvio tilauspaivasta
toimitukseen. Sisalldssa mainitaan tarkentavien tietojen yhteystiedot ja

tarjouksen jattdmisen muodon olevan sahkdinen.

Tarjouksen voimassaolossa maaritettiin, ettd tarjouksen liitteiden ja annetun
tarjouksen tulee olevan voimassa maaliskuun 2022 loppuun asti. Liitteilla
maaritettiin tarjouksen mukana oleva vaatimusmaarittely ja tiedostot trukkien

teknisista ominaisuuksista.
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Tarjousten analysointi

Tarjousten analysoinnissa varmistettiin kaikkien tarjouspyyntdjen saapuminen ja
niiden oikeellisuus eli tarjousten vastaavuus tarjouspyyntdoon. Tarjoukset
taulukoitiin analysointia varten eri hintaluokissa ja kokonaiskuvan perusteella.
Tarjousten kokonaisanalysoinnin perusteella voitiin paatella yhden toimittajan
putoavan pois, silla heilla ei ollut toimittaa tarvitsemaamme laitteistoa lainkaan.
Kuuden muun tarjoajan kanssa sovittiin tarjousesittely ajankohdat, jotta jokainen

tarjoaja paasee avaamaan tarjouksiaan ja tarkoitusperiaan.

Tarjousten analysoinnin  perusteella voitin  nahda vyleista hintatason
muodostumista trukkien suoraostohinnoissa. Trukkien tarjouksissa saatiin
seitseman eri tarjoajan trukkimerkkia, joiden tekniset ominaisuudet vastasivat
tarvetta. Hintaluokan perusteella tarjoukset jakaantuivat hyvin tasaiseen tasoon,

muutamaa poikkeusta lukuun ottamatta.

Trukit lasketaan Kraljicin matriisin kuvion 3 mukaisesti strategisiin tuotteisiin,
niiden tuoman strategisen hyddyn mukaisesti. Trukkien toimittajat kuuluvat
Kraljicin matriisin kuvion 4 mukaisesti strategisiin toimittajiin, joten toimittajan
valintaan vaikuttavat kriteerit maaraytyvat naiden perusteiden pohjalta.
Toimittajan valinnassa huomioidaan suuren volyyminsa takia isolla painoarvolla
kustannuksia kuukausitasolla, mikali hankinta tehdaan epasuorana hankintana
tai  huomio  Kkiinnittyy  ostohintaan, @ mikali  hankinta toteutetaan
investointihankintana. Hinnan lisaksi toimittajan valinnassa arvioidaan
palveluntarjonta mahdollisuutta, kuten laitteiden seuranta ja huoltopalveluja.
Toimittajan arvioinnissa arvioidaan myos pitkakestoisia hyotyja hyvasta
kumppanuudesta, toimitusaikojen pituutta ja kaikkien kriteerien vaikutusta

yleiseen tulokseen.

Tarjousten analysointivaiheessa karsiutui pois toimittaja A, koska heilla ei ollut
mahdollisuutta tarjota koko tarvittavaa valikoimaa. Nain ollen he vetaytyivat pois
kilpailusta.
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Tarjous esittelyt

Tarjousten esittelyvaiheessa jokaisen kilpailutukseen osallistuvalla toimittajalla
oli mahdollisuus esitella tarjouksensa suullisesti sovitussa etatapaamisessa. Sen
kesto ja sisaltd oli kaikkien toimittajien tapaamisissa sama. Tapaamiseen
valmistauduttiin tutustumalla tarjouksien sisaltoon, hintatasoon, tarjottuun
laitteistoon ja yrityksen taloudelliseen tilanteeseen. Jokainen tapaaminen sovittiin
erikseen ja tarjouksella epaselvaksi jaaneet asiat nostettiin tapaamisessa
keskusteluun seka pyydettiin taydentavaa kokonaisuutta palveluntarjonnan

mahdollisuuksista.

Tarjousesittelyissa pyrittiin luomaan ehea kuva toimittajien mahdollisuuksista ja
motiivista palvella toimeksiantajayrityksen tarvetta. Esittelyn rakenne alkoi
yrityksen edustajien esittaytymisesta ja jatkui tarjouksen esittelylla, jonka jalkeen
siirryttiin  tarjouksen kasittelyyn. Kokouksesta rakennettiin poytakirjat, jotka
sisalsivat sovittuja asioita. Esittelyn aikana puheeksi otettiin vajaaksi jaaneita
tietoja ja mahdollisesti esitettin  pyyntdja lisamateriaalista toimittajille.
Tarjousesittelyiden lomassa pidettin yhteenvetopalavereja, jotka yhdistivat

esittelyn poytakirjat ja nakemykset mahdollisesta jatkosta toimittajan kohdalla.

Esittelyvaiheessa karsiutui B toimittaja pois, silla esittelyssa tuli ilmi, etta
palveluntarjonta heidan kohdallansa ei vastannut tarvetta, joten heidan kanssaan
emme jatkaneet tarjousprosessia. Myds toimittaja C karsiutui pois esittelyvaiheen
jalkeen, silla kokonaisarvioinnin paatteeksi tulimme siihen tulokseen, etta heidan
tarjouksensa ylitti markkinoiden keskihinnan reilusti, eika siksi soveltunut
hankintabudjettiin, joten emme jatkaneet tarjousprosessia pidemmalle
heidankdan kanssansa. Toimittajile D, E, F ja G annettiin taydentavia
kysymyksia ja palautettavia informaatioita ehdotuksista ja hinnoista, joita

tarjousesittelyissa kaytiin lapi.

Tarjousesittelyiden jalkeen rakennettin saadusta materiaalista ja tiedoista
yhtendinen kokonaisuus, jonka kanssa lahestyttiin yrityksen sisaisia
asiantuntijoita, joilta saatiin nakemys konkreettisesti tarjottujen laitteistojen

ominaisuuksista ja kayttdkokemuksista. Asiantuntijoiden palaute tarjotusta
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laitteistokannasta ja laitteiden merkeista Kkirjattiin ylos ja otettiin huomioon

toimittajan arviointiprosessissa.

Toimittaja-arviointi

Tarjousesittelyiden paatteeksi toimittajia valikoitu nelja kappaletta tarkempaan
tarkasteluun.  Jokainen toimittaja  yksiloitin  ja  arvioitin  erikseen.
Tarjousesittelyiden jalkeen prosessissa oli selkeat kriteerit, joita vaadimme
tulevalta yhteistydkumppanilta. Kriteeristéa tarkennettiin toimittajan arviointi
vaiheessa yhdessa toimeksiantajan kanssa. Tarkennusta tehtiin esittelyissa

tulleiden mahdollisuuksien perusteella.

Suuren painoarvon strategisen hyddykkeen hankinnassa sai sujuva kumppanuus
ja yhteisty0. Yhteistyohon kuuluisi vahvasti palveluntarjontamalli, joka pystyisi
tarjoamaan mahdollisuudet tarvittavaan ratkaisuun trukkien huolintaprosessin
toteuttamisessa ja trukkien maaran optimoimisessa oikeaan lukumaaraan.
Toisena kokonaisuutena nahtiin kustannusrakenne eri hankintamuotojen valilla
ja niiden muodostama kokonaisvaikutus kustannuksiin sopimuskauden aikana ja
sen jalkeen. Kustannuksissa huomioitiin yleinen hintataso seka eri sopimusten
kuukausitasoiset kulut ja sopimusten sisaltd. Kolmantena painotettiin laitteiston
teknisia ratkaisuja ja tarjontaa liittyen soveltuvuuteen tyoskennella eri
olosuhteissa toimintapisteilla seka tulevaisuuden katsantokantaa yhteistyon

kehittamisessa ja joustavuutta sopimuksen luonnissa eri tarpeiden mukaisesti.

Toimittajat asetettiin maaritettyjen hankintastrategiaa tukevien valintakriteerien ja
sovittujen painoarvojen perusteella taulukkoon. Tama tehtiin, selvittddksemme
toimittajien kokonaiskuvan rakenne ja toimittajien asettuminen

paremmuusjarjestykseen tarvittavilla eri osa-alueilla, liite 1.

Pisteyttamisen jalkeen kokosimme yhdessa toimeksiantajan kanssa listan
toimittajien tarjousten heikoista kohdista ja kutsuimme jokaisen toimittajan
jatkokeskusteluun etatapaamiseen. Tassa tapaamisessa esitimme ennalta

keratyt kysymykset, joiden tarkoituksena oli syventaa tietoa, selvittda mahdollisia
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epakohtia ja haastaa toimittajia selventamaan antamaansa tarjousta ja
liketoimintaansa. Kysymykset koostuivat erinadisista asioista, kuten
henkilostomaarasta, huoltoverkoston maantieteellisesta sijainnista ja leasing-

sopimusten tarkasta sisallosta.

Jatkokeskustelun perusteella saimme taydennettya toimittajien esittelyiden
epaselvat kohdat seka tarkennettua tarvetta etta tarjousta. Jatkokeskustelujen
paatteeksi kokosimme yhdessa toimeksiantajan kanssa paatelmat ja vertasimme
toimittajien vastauksia asetettuihin kriteereihin. Verrannon avulla pystyttiin
valitsemaan kaksi toimittajaa lopulliseen yhteenvetoon, jossa molemmat

toimittajat asetettiin SWOT-matriisiin arvioitavaksi.

Vahvuudet Heikkoudet Vahvuudet Heikkoudet
Laitteisto Palveluntarjonta | Organisaatio Hinnoittelu
Organisaatio Toiminnallisuus | Palveluntarjonta | Tarjonta
Tietotaito Proaktiiviset- Maine

ratkaisut
Mahdollisuudet | Uhat Mahdollisuudet | Uhat
Tekninen Kilpailu Kumppanuus Kilpailu
tarjonta Inflaatio Sertifikaatit komponenttipula
tekninen Komponenttipula | Kehitys toimitusaika
kehittyminen Piilo
Uusi fleet kustannukset

SWOT-matriisin avulla saatiin verrattua kahden toimittajan ulkoisia ja sisaisia

uhkia ja vahvuuksia kokonaisuutena.

Toimittajavalinnassa hyddynnettiin alkuvaiheessa potentiaalisuuden kriteereita,
jotka saatiin julkisesta tiedosta. Seuraavassa vaiheessa Kkartoitettiin tietoa
tietopyynnolla, joka lahetettin  potentiaalisiksi  todetuille  toimittajille.
Tietopyyntdjen perusteella toimittajille Iahetettiin virallinen tarjouspyynto, jonka

pohjalta tehtiin toimittaja valinnat tarjousesittelyihin.
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Esittelyiden pohjalta valittin parhaiten kriteereihin vastanneet toimittajat
jatkokeskusteluun  ja  jatkokeskustelun  pohjalta  valittin  toimittajat
loppuanalysointiin, jonka perusteella valittiin yksi toimittaja. Valittu toimittaja
jarjestda tilaisuuden, jossa toimeksiantaja yrityksen trukkien kanssa
tyoskentelevat henkilot paasevat koeajamaan laitteistoa ennen trukkien

tilaamista.
Riskien tunnistaminen

Kilpailuttamisessa on aina tunnistettava riskitekijat, jotta niihin voidaan varautua
ennen pysyvien ratkaisujen tekemista. Osa riskeista taytyy ennakoida ennen
kilpailuttamista ja punnita tarpeen tayttymisen ja kilpailuttamisen riskien valilta

kannattavuutta.

Ennen kilpailuttamista huomioidut riskitekijat case-kokonaisuutta aloittaessa on
esitetty taulukossa 8. Riskitekijoita punnittin tarpeeseen ja paadyttiin
kilpailuttamaan riskeista huolimatta, mutta tunnistimme kilpailutuksen mahdolliset

riskit.

Taulukko 8 Riskitekijoiden tunnistaminen ennen kilpailutusprosessia.

Riskin lugnne Riskin syy

Fyysinen 'Vaihd ettavan lsitteistokannan hsjoaminen ennen sopimuksen pEttymistd

Tuottest Vastaavia tuotteita ei ole markkinoilla, joita yritys on k3yttSnyt ja vastaavat teknisid vaatim uksia
Toimiala Alalla ei ole muita tSysn vastaavia toimijoita ja kdytdntd B joudutsan muuttamaan.

Toimiala Toim tuajat pian tarvittavilla laitteilla on pitkst

Taloudellinen MNykyinen toimittaja on markkinoiden halvin ja nostaa hintoja kilpailutuksen seurauksena

Kilpailutuksen aikana riskien hallinta koostui paaosin eri toimittajia ja itse
kilpailutusta koskevista riskeista. Riski voidaan nahda seuraavan kaavan mukaan

todennakoisyys kertaa riskin vakavuus.

Riskien arviointia tarkasteltin taulukon 2 mukaisesti asettamalla case-

kokonaisuuden tunnistetut riskit ja riskien syyt taulukkoon.
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Taulukko 9 Riskien tunnistaminen case-prosessin aikana.

Riskin luone Riskin syy

Yrityksen myynti, yhdistaminen tai taloudellinen tilanne muuttuisi radika alisti
Strateginen [vaikuttaen kustannusrakenteeseen taiyhteistydhin.

Lainsd adantdjen muuttuminen liittyen latteistojen uusintaa, kuten diesel ja
Foliittinen [s3hkiturkkien vaihtaminen

Ekonominen [Inflaatio tekee kokoajan nousuaan ja vaikuttaa hintatason nousuun

Tuotteiden saatavuus ja mydhastyminen maailman tilanteen takia, toimittajien
Toimitukset [luotettavuus

Markkinoille tulisi parempia toimittajia tai markkinoiden kilpailutus muuttaa
Markkina [hintarakennetta.

Kuljetusten haastavuus ja hintatason nousu logistilkassa muokkaa logistisia
Lagistinen [kumppaneita

Tuotteet [Tuotevalikoima eivastaa tarvetta tai on teknisesti epasopimaton

Hinnat ovat sidottuja kvartaaliksi, joten hintojen nousu voisi olla mahdoellinen.
Sopimukset sisaltdisivat piilokustannuksia tai sopimuksesta koituisi muita ylimaaraisia
Taloudellinen [kustannuksia

Informaatio ja data, jota saadaan palvelutarionnasta ei palvele tarvetta. Annetut tiedot
Informaatio [prosessin aikana eiolisi luotettavia i todenmukaisia

Organisaationallinen [Organisaatiorakenne ei olisi toimiva ja huoltoorganisaatio ei olisi tarpeeksi kattava

Inhimillinen [Prosessissa tehdyt vaarin yrmmarrykset ihmisten valille.

Johdon rakenne ei olisi toimiva ja ei kykenisi pydrittamaan organisaatiota ja
Johto ja suunnittelu [ennustamaan omaa kysyntaa.

Teknologian kehitys etenisi niin paljon, ett3 closuhteita tulisi muuttaa erilaiseksi
Tekninen [nostaen kustannuksia

Riskien hallintaa harjoitettiin lapi koko prosessin tunnistamalla eri riskeja eri
vaiheissa ja ehkaisemaan niitd eri keinoin luoden mahdollisimman tarkka kuva
tarjouksista, toimittajista ja niiden luonteesta. Taulukko 9 havainnollistaa riskien

hallintaa prosessissa.

Tietopyynnalla kartoitettiin ensimmaisia riskeja ja niiden hallintaa muodostaen eri
kysymyksilla mahdollisimman selkea kuva toimittajan mahdollisuuksista

liketoiminnallisesti tuotteiden puolesta ja markkinatilanteesta.

Tarjouspyynnolla kartoitettiin kustannuksiin ja maksuihin liittyvia riskeja ja niiden
hallintaa erilaisilla kysymyksilla ja laskelmien arvioinnilla. Tarjousesittelyissa
kartoitettiin yrityksen hallinnollisia ja organisaation toimintaan liittyvia riskeja

muodostamalla ennalta pohdittuja kysymyksia tietopyynnon perusteella.

Jatkokeskustelussa pyrittiin kartoittamaan inhimillisten ja kustannuksiin liittyvia
riskeja tayttamalla ensimmaisista vaiheista epaselvaksi jaaneet kohdat.
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Hankintaneuvotteluissa kaytiin 1api valitun toimittajan kanssa kaikki tiedostetut

riskit ja kirjattiin ylos niiden ehkaisemiseksi tehtavat toiminnot.

Hankintasopimus muodostettiin mahdollisimman kattavaksi ja yksiselitteiseksi,
jotta kaikki prosessin aikana selvitetyt riskitekijat tulisi katettua ja ennakoitua,
samalla ehkaisten tiedostettavia riskeja sopimuskaudella, taulukko 10 esittaa eri

vaiheiden riskienhallintaa.

Taulukko 10 Eri riskitekijoiden tunnistaminen eri vaiheissa prosessia.

RFi - Tarjousestely sathoneunttelut _
Markidnarizki fustannusniskl  |Strateginenriskl ustannusrisk Kaikkl ennzkotavat riskit Halkikl tled ostetut
Tuoterisk Tolmitusriski Pol iittinen riski |organizaztiolinen rskl |zl ennzkoimattomat risht riskit turvattiin
Likatcimintariskl |Informaationskl  [Talowdallinen rish [Talowdelinen risk rtyksests tal

inhimillinen ricki |Inhimillinen risld [Tuoterizki toimittajasta
(Organizaatiollinen nski uoraan
Tuotenski
Hankintaneuvottelut

Hankintaneuvotteluihin osallistui kriteeriston Iapi valitut toimittajat. Toimittajien
kanssa kaytiin kertaalleen lapi tarjottu laitteisto ja palveluntarjonnan mallinnos.
Hankintaneuvotteluissa  selvitettiin  laitteiston  hintojen  kokonaisuuden
koostumista ja niihin liittyvia tulevaisuuden nakokulmia. Hankintaneuvotteluissa
kaytiin l1api yhteisesti toimittajien liiketoimintastrategiaa liittyen trukkien leasing
sopimusten ja hintojen sisaltoon, seka laitteiston kasittelyyn sopimusten aikana

ja sen jalkeen.

Neuvotteluissa pyydettin  viimeiset optiot teknisesti verrattavista eri
kayttovoimallisista laitteista ja niiden soveltuvuudesta tulevaisuuden kayttoon.
Hankintaneuvotteluissa neuvoteltiin viimeiset hintatason kartoitukset ja sovittiin
tilattavista laitteiden ominaisuuksista ja maariteltiin tarvittavan palveluntarjonnan
luonne ja kayttd. Neuvotteluissa paadyttiin maarittelemaan palveluntarjonnan
tarpeen liittyvan kayttdasteen ja liikuumisen seurantaan. Toimittajilta pyydettiin
ensimmaisen 10 trukin kokonaisuudesta esimerkki ratkaisua palveluntarjonnan

toimivuudesta ja ratkaisuehdoituksista trukkien hallinnasta.
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Hankintaneuvotteluiden tuloksena analysoitiin kahden toimittajan
kokonaisvaikutusta yrityksen kustannuksiin, maineeseen, resursseihin ja

trukkienhallinnan toimivuuteen esimerkki ratkaisun suunnitelman mukaisesti.

Hankintaneuvotteluiden varmistelujen ja analysoinnin jalkeen paadyttiin
valitsemaan toimittajan D laite testauksen kohteeksi. Toimittajan tarjoaman
mahdollisuuden mukaisesti laitteita paastiin kokeilemaan ilman pakotteita
sopimuksesta. Laitteiston kartoituksen myo6ta toimittajan kanssa paastiin

sopimaan tulevaisuuden nakymasta ja mahdollisesta yhteistydsopimuksesta.

Hankintaneuvotteluiden prosessi itsessaan oli pitka, silla toimittajilta pyydettiin
useampaan kertaan erilaista palautettavaa lisatietoa ja lisatietojen varjolla
analysoitiin  tarjouksia toisiinsa ja yleiseen markkinatasoon. Tarkalla
analysoinnilla ja pidemmalla prosessilla pystyttiin hallitsemaan prosessin sisalla
piilevia riskeja. Prosessin vaikutukset ovat pitkakantoisia ja kustannukset ovat
suuria, joten analysointi prosessin jokaisessa vaiheessa ja jokaisen toimittajan ja
toimittajan informaatioiden palautuksen jalkeen on hyvin tarkeaa koko prosessin

ja erityisesti riskienhallinnan kannalta.

Hankintasopimus

Hankintasopimus toteutettiin toimeksiantaja yrityksen kaytanteiden mukaisesti.
Yrityksella on olemassa virallinen hankintasopimuspohja, jota kaytetaan uusien
sopimuksien laatimisessa. Sopimus raataldidaan aina vastaamaan hankinnan
kohdetta ja liiketoiminnallista tarvetta. (Nieminen 2016, 68—69.)

Hankintasopimus kattaa Sopijaosapuolet ja yritysten yhteystiedot ja sopimuksen
voimassaoloajan. Sopimusta teetetaan juridisesti kaksi kappaletta, joista

kumpikin osapuoli saa molemmat oman kappaleen.

Sopimuksessa maaritellaan sopimuksen kohde, eli se mita on tullaan sopimaan
osapuolten kesken tapahtuvaksi, sekda maaritellaan sopimuksen vastuut ja
sopijaosapuolten valiset sitoumukset kuten maaraykset tai lait. Maarayksiin ja

vastuihin voidaan lukea vasteaika ja viivastykset. Sopimuksella kasitellaan
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vuokrauksen vuokratyypit ja tyyppien sisaltdo. Vuokraustyyppi maarittaa
vuokrausmallin ja rahoitusosapuolten asemoitumisen sopimuksella ja vastuut ja
velvollisuudet vuokrauslajissa ja sita koskevan palvelunsisallon. (Kilpailu- ja
kuluttajavirasto, 2015)

Sopimukseen kuuluu myds useita muita kokonaisuuksia, kuten laitteen
vakuutukseen ja hallinnointiin liittyvat pykalat, kayttopaikka ja kayttoolosuhteet,
laitteen  vikaantuminen  vuokrakaudella, maksuehdot ja  laskutus,
vahingonkorvauspykalat, laitteen uusinnat, laitteen vuokrakauden, kayttomaaran
ja ylitydtuntien maarittavat kohdat. Sopimusta maarittdd Suomessa sovellettava
laki, joka maarittaa sopimuksia, vuokria koskevat asiat. Sopimus arkistoidaan
luodun trukkipolitikan mukaisen ohjeistuksen mukaiseen arkistointiohjelmaan,

jotta kaikki sopimukset ovat saatavilla ja seurattavissa.
Politiikan luominen

Trukkipolitikan luominen on yksi osa hankintapolitikkaa. Politiikan luomisen
tarkoituksena on yhtenaistda ohjeistusta koko yrityksen tasolla. Politiikalla
haetaan keskittamis-, ja kustannusetuja. Politiikan tulee sisaltaa ohjeet trukkien
sopimuksista ja huolloista. Politikka on rakennettu ohjenuoraksi trukkien
hankintaan ja toimintaan. Politiikka sisaltdd mm. Sopimusten maaritelmat ja
oman kaluston maaran, toimittajan yhteystiedot, trukkien hankinnan, sopimusten
tallettamisen, sopimusajan ja sopimustunnit, ohjeet huolloille ja toimittajan ja

toimeksiantajan kanssa laaditun vahinkotapauksien toimintaohjeen.

Politiikan luomisessa huomioitiin useita eri kokonaisuuksia ja tehtiin paatoksia
kilpailutusprosessin seka eri sidoshenkildiden kokemusten ja nakemysten
pohjalta. Toimittaja valittiin opinnaytetyossa tehdyn kilpailutusprosessin avulla ja
sopimusten tallentamiseen kaytetty arkistointiohjelma oli yrityksella ollut jo
kaytdssd muissa kohteissa. Trukkipolitikka luotiin myo6tailemaan yrityksen
autopolitikkaa ja sen sisaltda. Toteutetun politikan raamit on nahtavissa
Liitteessa 2.
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Politiikan julkaiseminen

Politiikka tulee jalkauttaa koko yrityksen helposti saatavaksi, jotta tiedonanto ja
tiedon haku olisi mahdollisimman helppoa ja nain politiikan toimeenpaneminen
on toimivampaa (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 133.). Trukkipolitiikka
koskee kokonaisuudessaan kaikkia yksikoita, silla jokaisella yksikolla on
kaytossa siirtotyokalu, joka yleisimmin on trukki. Toimeksiantaja yritys kayttaa
yleisen informaation ja ohjeistuksen jakamiseen yhteista intranet palvelua.
Trukkipolitiikka tullaan julkaisemaan intranetissa, jotta se on kaikkien saatavilla
tarvittaessa. Ensimmaisessa julkaisussa trukkipolitikka jalkautetaan jokaisen
yksikon paallikdlle, jotta tieto on varmasti saavuttanut jokaisen yksikon trukeista

vastuussa olevan henkilon.
Johtopaatokset

Hyvan hankinnan pohjalla on hyva ja perusteellinen pohjatyd ja suunnitelma.
Hyvan pohjatyon perusteena toimii aktiivinen etsiminen ja tutkiminen. Hyvan
suunnitelman pohjalla on tavoitteet ja tahtotila. Tavoitteiden pohjalla on aina tarve
kehittya ja parantaa. Kaikki hyvan hankinnan tiedot pohjautuvat pitkien lankojen
kautta parempaan asiakasarvoon. Strategian tukeminen ja luominen on koko
prosessin helpoin osa. Strategian tai ohjeistuksen jalkauttaminen tietoisuuteen
niita koskeville sidosryhmille ja kayttoonotto todellisuudessa on se haastavin

OoSuus.

Yksi tarkeda osa trukkipolitikassa on kehittdd toimittajayhteistyota ja
organisaatiota yhtendiseen toimintaan ja asetetun linjauksen yllapitamiseen.
Tutkimusongelmana oli trukkien huono optimointi ja hallinta ja ongelman
ratkaisuksi alettiin luomaan linjaavaa trukkipolitikkaa. Tyon tuloksena saatiin
trukkipolitikka ja kehitettdva toimittajasuhde hallitsemaan kokonaisratkaisua

trukkien ymparille.

Ongelman ratkaisun muodostamisessa tuli pohjalle luoda toimittajasuhde uuden

toimittajan kanssa tai parantaa suhdetta vanhan toimittajan kanssa.
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Toimittajasuhde loi kilpailukykyisen pohjan ja suunnan trukkipolitiikalle, joka
yhtenaisti paattyvien sopimusten uusimisen, vanhojen sopimusten huollot ja
tulevaisuuden uusimiset ja omistuksessa olevien trukkien huoltosuunnitelman.
Trukkipolitikan luomisella pyrittin vetamaan linjoja ja saannonmukaistamaan

trukkeihin liittyvia sopimuksia, kuten huoltamista, ajamista ja hallintaa.

Toimittajaksi valikoitu yritys D. Toimittaja kykeni vastaamaan asetettuihin
kriteereihin, seka tarjottu palveluntarjonta vastasi toimeksiantaja yrityksen
tarvetta. Toimittaja kykenee toimittamaan teknisesti vastaavanlaiset tuotteet,
jarkevassa toimitusajassa, omaa laajan maantieteellisen huolto-organisaation,
hintatasot toimittajalla olivat markkinoihin nahden kilpailukykyiset, yhteistyo
toimittajan edustajan kanssa oli hyvaa ja rakentavaa, seka kokonaisuus palveli
tarvetta kaikin puolin. Yhteistyon kehittaminen toimittajan kanssa jatkuu
tulevaisuuteen, silla ensimmainen era vanhentuneita sopimuksia oli 10 trukin
kokoinen kokonaisuus ja yrityksellda on noin 7 vastaavanlaista eraa

vanhentumassa tulevina vuosina.
Yhteenveto

Toimeksiantaja yrityksen tutkimusongelmana oli trukkien kokonaishuolintaan
littyva optimointi ja organisointi. Tutkimusongelmaa lahestyttiin analysoimalla
olemassa olevaa dataa ja Kkilpailuttamalla trukkien toimittajapohjaan
markkinoiden kilpailukykyisimman toimittajan, joka vastasi kriteereiltdan

hankintaorganisaation hankintakategorian strategisia tavoitteita.

Toimittaja  valittiin ~ kriteerien  mukaisesti, joista tarkeimpana nahtiin
kokonaiskustannukset ja palveluntarjonnan mahdollisuudet tukea trukkien
huolintaa. Toimittajapohjan rakentamisen jalkeen luotiin yritykselle yhtenevainen
trukkipolitikka ja laadittin kehittamiskohteita ja tavoitteita. Trukkipolitiikka
jalkautetaan toimeksiantaja yrityksen intranet palvelussa ja jaetaan

tiedoksiantona yksikdiden johtaville henkildille sahkdisesti.
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5 Pohdinta

Tutkimustyota aloitellessa tulin tulokseen, ettad politikan luomiselle oli selvasti
tarvetta. Opinnaytety6ta aloittaessa vallinnut tilanne trukkien sopimusten
organisoinnista ei vastannut sita, jota trukkien kokonaisuuden hallinta ja
optimointi olisi ehdottomasti vaatinut. Trukkien hallinta ja huolinta alkoi
aukeamaan heti, kun asiaan tartuttiin strategisella nakemyksella ja oikeanlaisella
tahtotilalla. Trukkien kokonaisuuden hallinnalle oli olemassa hyvat lahtokohdat ja
tietotaito, kun tarvittava resurssi saatiin suunnattua oikein. Trukkien sopimuksia
ja yhteistyota tullaan jatkossa nakemaan erilaisessa valossa ja suuntaamaan

uudenlaisia resursseja ja osaamista kohti parempaa lopputulosta ja hallintaa.

Opinnaytetyota tehdessa paasin kohtamaan valtavasti eri alojen ammattilaisia ja
erilaisia toimintatapoja ja paasin toteuttamaan haastavaa Kkilpailutilannetta.
Paasin kaymaan lapi valtavasti eri muotoista dataa ja toteuttamaan useita
laskelmia  eri  kilpailutusprosessin  vaiheissa.  Paasin  toteuttamaan
kilpailutustilannetta ja luomaan hankintaprosessin vaiheita ja kriteeristdja
toimeksiantajan tukemana. Hankintaprosessi itsessaan oli hyvin silmia avaava
kokemus, joka osoitti teoriatiedon ja kaytannon yhdistymisen. Koko tyon toteutus
prosessina oli loistava kokemus ja antoi paljon uutta ja sitoi jo opittua oikeaan
tekemiseen. Tyo itsessaan onnistui odotetusti ja antoi pohjan kehittda trukkien

huolintaa entisestaan eri suuntiin, luodakseen parempaa asiakasarvoa.

Opinnaytety0 rakentui yhdessa toimeksiantajan kanssa toiminalliseen muotoon
tormatessamme tutkimusongelmaan ammattiharjoittelujakson aikana
suoritettujen tehtavien lomassa. Tehtavananto muodostui alkujaan tarpeesta
organisoida trukkien hallintaa paremmin. Ty0 alkoi selvittamalla useista sisaisista
lahteista tietoa hankinnan nykytilasta. Toiminnallinen opinnaytetyd muodostui
spiraalimalliseksi selvittamalla erilaisia kokonaisuuksia ja tietolahteita ja
keksimalla niihin erindisia ratkaisuja edetdkseen seuraavaan vaiheeseen,

kuviossa 2 havainnollistetaan spiraalien muodostumista.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Alexandra Rapeli



57

Opinnaytetyon loppuvaiheessa oivalsin lukiessani materiaaleja lapi, etta tydni on
toteuttunut huomaamattani taysin spiraalimallin mukaisesti. Spiraalimalli omassa
tydssani koostui eri pyorahdysten tulosten selvittamisella, jotta eteneminen

seuraavaan pyorahdykseen olisi mahdollista.

Vaiheistus alkoi karttamalla tietoa, selvittamalla laitteiston hankintojen
nykyhetkisia sopimuksia ja sopimusten kokonaismaaraa, jotka tulee uusia
lahtokohtaisesti ensimmaisena. Toisessa vaiheessa hyodynnettiin ensimmaisen
spiraalin  pyorahdyksen tuottamia tietoja ja  maaritettin  alkavaa
kilpailutusprosessia ja sen etenemista. Kolmannessa pyorahdyksessa aloitettiin
rakentamaan trukkipolitikkaa kilpailutusprosessin  tuloksien mukaisesti.
Neljannessa pyorahdyksessa aloitettiin  jalkauttamaan  trukkipolitiikkaa
aikaisempien vaiheiden perusteella. Viides vaihe jatettiin tulevalle suunnittelulle,
jossa toimittajan ja toimeksiantajan yhteistytota syvennetaan ja kehitetdan eri

vaihtoehtojen mukaisesti.
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Kuvio 2 Toimintatutkimuksen spiraalimalli (Salonen,K. Turkuamk,Toikko &
Rantanen 2009, alunperin Levin 1943; Carr & Kemmis 1986)
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Opinnaytetyoprosessi kaynnistyi mukavissa merkein, silla aihe kokonaisuus oli
lasna paivittaisessa tyossa hankintakoordinaattorina. Teoriatieto ja tiedonhaku
perustui  koulutuksen  kursseilla  opittujen  menetelmien  mukaisesti.
Materiaalinhaku tyohon oli hyvin mielenkiintoista ja yllatti positiivisesti kuinka
paljon artikkeleja, kirjallisuutta ja mielipiteita hankinnat yleisesti sisaltavat. Tiedon
hallinta oli selkeaa aiheen tarkan rajaamisen ja hyvan kirjoittamissuunnitelman

ansiosta.

Pysahdyin henkilokohtaisesti useampaan otteeseen opinnaytetyota kirjoittaessa
oivaltamaan, kuinka  paljon teoreettinen  osaamispohja  hyddyttaa
kilpailutusprosessin lapikaymista ja analyyttista arvioimista. Opinnaytetyon
kirjoittaminen ja siihen valmistautuminen ja teorian hallitseminen on palkinnut
suunnattomasti tyonkuvani suorittamisessa ja kokonaisuuksien hallinnassa.
Pysahdyin myos useampaan otteeseen toimeksiantajan tietotaidon ja osaamisen
laajuuteen, jotka pystyin systemaattisesti kiinnittdmaan kaikkeen teoriatietoon,

jota opinnaytetydta kirjoittaessa kaytin.

Opinnaytetyon kirjoittaminen opetti prosessina useita asioita, kuten ajan
hallintaa, tiedon hakua ja ymmartamista, seka laajaa analyyttista ajattelutapaa.
Prosessi kokonaisuudessaan oli mieluinen ja opettavainen kokemus, joka kantaa

hedelmaa viela pitkaan kirjoittamisen jalkeenkin.

Eettisyys opinnaytety6ssa otettin huomioon tekemalla opinnaytetyosta
yleismaallinen malli, paljastamatta prosessin yksityiskohtia, nimia tai toimittajia.
Opinnaytetyé paatettiin toteuttaa kokonaisuudessaan julkaisukelpoiseksi ja
yhdessa toimeksiantajan kanssa valittiin eettinen ja anonyymi lahestymistapa
arkaluontoisen tiedon yleistamiseksi. Opinnaytetyd on toteutettu noudattaen
yleistd hyvaa eettistda tapaa ja tyd on toteutettu lapinakyvaksi ja kirjoitettu

noudattaen tutkimuseettisia tapoja.

Jatkokehittaminen

Opinnaytety6ta aloittaessa kerasimme yhdessa toimeksiantajan kanssa kaiken
datan, jota I6ysimme koskien trukkien maaraa tai sopimuksia. Pian kavi ilmi, etta

tietoa on paljon eri henkildilla ja tiedon reaaliaikaisuudesta ei ollut takeita. Tietoa
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yhdisteltiin useista eri kohteista ja muutamilta eri henkildilta saavuttaakseen
ehean kokonaisuuden, jonka kanssa tyoskennella prosessin aikana. Tieto
itsessaan oli eri muodoissa ja eri nakOkulmasta haalittua, joten tiedon
yhtenaistaminen samaan vertailtavaan muotoon aikaan sai ensimmaiset
haasteet, joista selvittin toimeksiantajan opastuksella ja muutaman muun

yrityksen tekijan avulla.

Tarpeen maarittamisessa tiedon pirstoutuneen luonteen vuoksi jouduimme
luottamaan annettujen tietojen oikeellisuuteen, naiden 10 ensimmaisen
paattyvan sopimuksen uusimisen kohdalla. Tarpeen oli maarittanyt joko yksikon
johtava henkil6 tai vanha toimittaja oman asiantuntijuuden kanssa. Tarpeet on
saatettu johtaa henkilokohtaisista mieltymyksista tai toimittajan arvioinnin

kohdalla myynnin ja tuoton nakokulmasta, joten tieto ei ollut taysin objektiivista.

Trukkien kayttd, yllapito ja huolto tapahtuu toimipisteillda ympari Suomen
maakuntia, eikd hankinnoissa, joissa valinnat paaosin toimittajista tapahtuu.
Tiivis informatiivinen yhteisty0 ja keskustelu korostuu politiikan jalkauttamaisessa
ja toteuttamisessa. Toimipisteilla on kiire ja paine jokapaivaiseen ydintekemiseen
on lasna, joten yhteydenpito ja reaaliaikainen tiedon yllapitaminen on
haasteellista ilman nimitettya yhteyshenkilda. Tiedon keraamisessa,
reaaliaikaisuudessa ja hallinnassa vaadittaisiin ohjattua resurssia ja tiivista
yhteistyota trukkien ja palvelun toimittajan kanssa, jotta kokonaisuus kehittyisi
siihen pisteeseen, etta trukkeja voitaisiin sanoa olevan optimaalinen maara ja

huollot olisivat ajan tasalla.
Jatkotutkimuksen mahdollisuudet

Jatkotutkimusta voisi suorittaa selvittamalla yksikkokohtaiset tarpeet tarkemmin.
Mitd jokainen yksikkd sisaltda ja kuinka paljon yksikossa tarvitaan trukkia.
Trukkien maaran mukaan voitaisiin selvittdd tarkemmin yksikkdkohtaiset
ajotuntimaarat paivatasolla ja kuukausitasolla, huomioiden kausiluontoisen
vaihtelun. Liikenndimisen vaihtelu myotailee rakentamisen kausivaihtelua ja nain
vaikuttaa  myds  konevuokraamiseen ja  koneiden  siirtotyokalujen

kayttoétarpeeseen.
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Yksikkokohtaisen tarpeen selvityksesta saataisiin selville kokonaistuntimaara,
kuinka paljon siirtotyOkaluja kaytetaan yksikossa. Tuntien perusteella pystyttaisiin

optimoimaan trukkien maaran tarvetta.

Yksikoissa tulisi selvittdd myos siirtdmisen laatu, joka maarittaisi tarkemmin
nostovoiman tarpeen, silla suuremmalla nostovoimalla olevat siirtolaitteet ovat
hankintahinnaltaan ja vuokraushinnaltaan kallimpia, kuin pienemmalla

nostovoimalla olevat trukit.

Tuntien ja kayton maarittelemisen mukaan voitaisiin arvioida laitteiden
kayttovoiman muuttamista enemman kestavan kehityksen mukaisesti, kuten
sahkoisiseksi. Kestavan kehityksen kayttovoimaisten trukkien kayttdonottaminen
vaatii yksikdiden kartoittamista mahdollisuuksien mukaiseksi. Sahkotrukit
vaativat erilaisia menetelmia latauksen ja sailytyksen puolesta, mutta ne toisivat
huomattavaa eroa yrityksen ymparistoystavallisyyteen ja ekologisuuteen, jotka

voidaan nahda kilpailuetuna markkinoilla.

Sahkdisen vaihtoehtojen punnitsemisessa tulisi huomioida tekninen
suoriutuminen eri yksikoiden tarpeessa ja olosuhteiden haasteissa. Mahdollisen
sahkoisten laitteiden kayttoonotossa tulisi huomioida kayttajien kokemukset ja
kayttovoiman kustannuserot tamanhetkisten laitteiden kayttokustannuksiin.
Sahkadisten laitteiden huoltovali on pidempi ja laitteiden huoltaminen on
nopeampaa ja edullisempaa, mutta laitteistot vaativat yksikoihin tehtavia
muutoksia latauspistokkeiden ja  sahkovirran  ohjaamisen  kannalta.
Jatkotutkimuksen tueksi tulisi suorittaa laskelmia sahkon hinnalla,
huoltokustannuksilla ja asennuskustannuksilla, jotta nahtaisiin

kokonaiskustannusten rakenne tamanhetkisiin kustannuksiin.

Toisena jatkotutkimuskohteena voisi suorittaa yksikkdkohtaisen tarkastelun
kaikista siirtotyokaluista ja niiden historiasta. Uuden trukkipolitiikan ja toimittajan
palveluntarjontana saadaan dataa liikenndinnistd ja huolloista sopimuksen
solmimisen ja laitteiden saapumisen jalkeisesta ajasta, mutta ei ennen sopimusta
olevasta ajasta. Tutkimuksen kohteena voisi olla vanhemmat laitteet ja niiden

jaanndsarvon suhteuttaminen jo toteutettuihin huoltoihin ja tuleviin huoltoihin.
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Tutkimuksella vastattaisiin kysymykseen; Onko laitetta jarkeva viela korjata?
Kartoituksessa voitaisiin toteuttaa itse dataa, jonka perusteella voitaisiin luoda

pohjaa omaksi ostetun kaluston myymiselle ja myytavien laitteiden korvaamisen

huoltosopimuksilla.
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Toimittajien valintakriteeristo painoarvojen perusteella

Toimittajien valinta

Toimittaja | Toimittaja | Toimittaja | Toimittaja
Valinta-kriteeri Painoarvo |-D -E -F -G
Tayttda/ ei
E |Vastaa liiketoiminta- vaatimuksiin | tayta
:g Liiketoimintavaatimus 1 40
< | Liiketoimintavaatimus 2 30
E Sopimusjoustot 10
Taloudellinen tilanne 20
RFP arviointi 100 %
£
0
<
©
7:' Huoltoverkon maantieteellisyys 10
-‘:7:, Palvelun tarjonta 30
g Laitteiston sopivuus 30
® Henkiloston maara 10
’é Esityksen laatu 10
S | Tulevaisuuden nakymé 10
Toimittaja esittely 100 %
3 | Muut maksut 10
;qg) Kaupalliset ehdot 10
2 | Kokonaishinnoittelu 30
'_E Huoltohinnasto 10
;":' Sopimusjoustot 20
f‘: Leasing kattavuus 20
=
Maksujen arviointi 100 %
Kokonaispistemaara
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TRUKKIPOLITIIKKA
Cramo Finland Oy

Sisillys

Lyhytail 1
Pithi It i 1

Oma kalusto

Trukin hankinta ja toimitus
Trukin kaytts

ja korjaukset
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Trukkipolitiitkka

Cramo Finland Oy

Sopimustrukit

Tassa trukkipolitikassa maaritellaan paapiirteet, koskien yrityksen trukkien kayttoa, hankintaa,
hallintaa ja hallinnointia seka ohjest, vastuut ja velvollisuudet Cramo Finland Oy
sopimustrukkien kayttajille ja esimiehille

Cramo Finland Oy:ssa noudatetaan trukkipoltiikkaa, joka perustuu kahteen kokonaisuuteen
Trukkien kaytd ja tulee lahted kartol tarpeesta ja trukkien
hallinta tulee olla optimoitua ja itua, ylapitaa kaluston laatua ja
tydturvalisuutta

Trukkipolitiikan |htokohtana on optimointi ajattelu. Optimointi tarkoittaa magran jarkeistamista
tarpeeseen suhteutettuna. Tarkoituksena on yilapitaa 1aadukasta laitteistoa, oikealla maarslia
ja nain saavuttaa Ja yllapitaa tyoturvali Ja tyo

Trukkien tarvetta ja teknisi Tarvittava

maaraytyy yksikin nostolarpeen mukaisesti. Muut ominaisuudet, kuten kayttovoima ja tekniset
ominaisuudet magraytyvat myos yksikon tarpeen mukaisesti. Lahtokohtana on resurssin tarve,
mutta ja 1

Olemassa olevia trukkien sopimuksia péivitetaan sopimuskauden mukaisesti. Tavoitteena
yhtendistaa trukkien sopimukset samalle tai samaille toimittajille ja yllapitad optimoitua
jsuuttaja h

Lyhytaikaiset sopimukset

Miks lasketaan Iyhytaikaiseksi sopimukseksi?

Missa tilanteessa Iyhyt sopimus tulee tehda?

Minne sopimus tulee tallentaa ja sails

Miten sopimusta hallitaan?

Pitk#aikaiset sopimukset

Miks lasketasn pitkaksi sopimukseksi?
Mitd pitkdt sopimukset sisaltavat?

Mihin sopimukset on talletettu?
Sopimuskausi ja missa kohtaa tulee reagoida?

Mita sopimus kattaa?

Oma kalusto

Kuinka paljon meills on omaa kalustoa ja missa?
Miten huolletaan?
Kuka hucltaa?

Miké on huolto raja (€)?

Trukin hankinta ja toimitus

Kuka hankkii?

Mist hankitaan? Pitkét ja lyhyet?

Trukin kiyttd

Kuka saa ajaa?

Mitk4 velvollisuudet ja vastuut?

Sopimusaika

Pitkat yg lyhyet sopimusaika?

Sopimustunnit

Ylitetyt sopimustunnit?

Alitetut sopimustunnit?

M:

aikaishuollot ja korjaukset

Kuke hucltaa?
Koska huoltaa?
Kuks korjaa?
Missé korjaa?

Mihin ottaa vhieytta?

Vakuutukset

Millaiset vakuutukset?

Mitké koneet vakuutettuja?

Vahinkotapaukset

Mita tehdaan, kun vahinko sattuu?

Kenelle ilmoitetaan?

Sijaistrukki?
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