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1 JOHDANTO

1.1 Hankintojen seurantaan uudesta nakokulmasta

Liiketoiminnalle ominaista toimintaa on tuotteiden ja palveluiden hankkiminen. Hankin-
nat voidaan edelleen jakaa suoriin ja epdsuoriin hankintoihin. Yritysten tavoitteena on
tuottaa lisdarvoa asiakkaalle valmistamalla erilaisia tuotteita ja palveluita. Asiakkaiden
nakokulmasta tuotteiden tulee olla helposti saatavilla, lyhyella toimitusajalla seka vaati-
mukset tayttavalla laadulla. Taman asiakkaiden kaipaaman lisdarvon aikaansaamiseksi
yrityksen tulee panostaa tuotekehityksessa muun muassa kaytettavyyteen ja sita kautta
laadukkaiden raaka-aineiden tai ominaisuuksien valintaan. Jotta asiakkaalle saadaan
oikea tuote, oikean laatuisena ja oikeaan aikaan, tulee tata yrityksen ydinprosessia tukea
monin eri tavoin. Tarvittavia tukivalineita voivat olla niin tydhanskat, tietokoneet ja pu-
helimet, jotka vastaavasti ovat pienenkin yrityksen kannalta erittdin tarkeita ydinproses-
sien tukemisessa. Naita yrityksen ulkopuolelta hankittavia tuotteita ja palveluita, joita ei
myyda lopputuotteen mukana asiakkaalle, kutsutaan epasuoriksi hankinnoiksi. Usein
yrityksissa ndiden hankintojen kokonaiskustannuksia ei seurata tarkasti tai ollenkaan.
Seurannan puuttumisen vuoksi useat yritykset voivat olla taysin tietamattomia siita, mi-

hin puolet heidan hankintavolyymistaan menee.

Liiketoiminnassa on pitkaan keskitytty suorien hankintojen kokonaiskustannusten mini-
mointiin, jolloin epasuorien hankintojen sadstopotentiaalia ei ole osattu ottaa huomi-
oon. Tiukkojen sdastotavoitteiden myo6ta on alettu kiinnittda huomiota tdhan harmaa-
seen alueeseen. Yritykset kdyttavat jopa puolet hankintavolyymistaan epdsuoriin hankin-
toihin, minka vuoksi niiden kustannuksiinkin on haluttu saada selkeytta. Epasuoria han-
kintoja on kuitenkin pidetty hankalasti seurattavina, minka vuoksi niihin on ollut hankala
puuttua. Jotta sadstoja voitaisiin saada aikaan, tulisi epdsuorista hankinnoista olla tietoa.
Yrityksilla on jo vuosikymmenia ollut kdytossaan tietojarjestelmia, joiden kautta ne ovat

hoitaneet ostoja. N&ita tietojarjestelmia on kuitenkin kdytetty vain silloin, kun ostettavil-
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le nimikkeille on maaritetty tuotenumero seka tuoterakenne tietojarjestelmaan. Tuote-
numerottomat tuotteet ja palvelut on tilattu esimerkiksi puhelimitse tai sahképostilla,
jolloin seurattavuus on jaanyt kokonaan pois. Nykyaikaiset tietojarjestelmat sisaltavat
ominaisuuksia, joilla epasuoriakin hankintoja voidaan hoitaa tietojarjestelmassa. Suoriin
hankintoihin verrattuna epasuorien hankintojen saastokohteet eivat hirveasti poikkea
toisistaan, mutta puutteellisen kustannushistorian vuoksi saastékohteiden havaitsemi-

nen on ollut haastavaa.

Kustannusten seurantaan on nykyisin tarjolla lukuisia eri ohjelmistoja, jotka sisaltavat
erilaisia analysointitydkaluja ja valmiita raportointipohjia. Ennen ohjelmistoinvestointeja
yritykset yleensa haluavat selvittaa nykytilanteensa perinteisin keinoin, jonka jalkeen
yritys voi tehda johtopaatoksia ohjelmistojen tarpeellisuudesta ja hankinnasta. Taman
opinndytetydn toimeksiantaja on kayttanyt hyddykseen tietojarjestelmaa myds epasuo-
rien hankintojen ostotilausten osalta, mutta kuluseuranta on ollut vahaista haasteellisen

tiedonhankinnan vuoksi.

Yleisesti ottaen suorien hankintojen saastomahdollisuudet ostohinnoissa ovat vahene-
massa, silla ostohintoja saatiin laskettua tehokkaasti alas matalasuhdanteen vuoksi.
Saadstopotentiaalia suorissa hankinnoissa on kuitenkin muunkin kuin pelkdssa ostohin-
nassa. Matalasuhdanteen loppuessa suorien hankintojen ostohinnat ovat ldhteneet nou-
suun ja nykyisen hintatason ylldpitaminen on erittdin hankalaa. Talloin epdsuorien han-
kintojen kustannussadastot voivat olla kohde, johon on hyva panostaa yrityksen hankinta-

resursseja.

Mielestani epasuorien hankintojen tarkeytta kuvaa hyvin Beerin (2010, 20) kirjoittama
Elsnerin mielipide: "The fact that every euro you spend is someone else’s sale” eli “On
fakta, ettd jokainen kulutettu euro on jonkun muun myyntid”. Tama mielipide kuvaa

hyvin sita, etta yritysten on pakko alkaa seurata jokaista kulutettua euroa, jotta kaikki

mahdollinen potentiaali yrityksen hankinnoista voidaan saada irti.



1.2 TyoOn rajaus ja tavoite

Kohdeyritys koostuu useasta muovinjalostustehtaasta Pohjoismaissa seka Keski-
Euroopassa, joiden lisaksi lilkketoimintaa on myds Pohjois-Amerikassa. Opinndytetyo ra-
jattiin koskemaan Suomessa toimivien tuotantoyksikdiden kustannuksia. Kohdeyrityk-
sessa kayttoonotettava uusi tietojarjestelma sisaltda prosessikokonaisuuden, jonka avul-
la epasuoria hankintoja voidaan jatkossa seurata paremmin. Tietojarjestelman sisaltavan
ominaisuuden myo6ta syntyi myos tarve selvittda kohdeyrityksen nykytilaa epasuorien
hankintojen osalta. Tyon tarkoitus oli tuoda esille kohdeyrityksen epasuorien hankinto-
jen kustannusrakennetta seka samalla toimia alustavana tyona kehityskohteiden ha-
vainnointiin. Tyo tukee kohdeyrityksen pyrkimysta alkaa seurata ja kehittaa epdsuoria

hankintoja tulevaisuudessa.

Tyon tavoitteena oli tutkia yrityksen epasuoria hankintoja Suomessa toimivien tuotanto-
laitosten osalta. Tutkimuksen tavoitteena oli saada kohdeyritykselle havainnollistettua
erilaisia sdastokohteita seka perustella niita kirjallisuuteen pohjautuen. Tutkimuksen
nakokulmia olivat toimittajat, ostovolyymit, laskujen lukumaara ja kategoriakohtaiset
kustannukset. Yhtena ty6kaluna tutkimuksessa kaytettiin spend-analyysia, joka on kus-
tannuksien analysointiin tarkoitettu tyokalu, jonka avulla voidaan havaita erilaisia saas-
tokohteita. Lisaksi tyossa kasiteltiin portfolio-analyysia kahden suurimman ja kahden

valikoidun kategorian kohdalla.

Opinnaytetyossa saatiin selville erilaisia kehityskohteita kaytettyjen tyokalujen avulla.

Kehityskohteiden lisdksi tydssa esitettiin kahdelle suurimmalle kategorialle hankintastra-
tegiat, joiden avulla epdsuorien hankintojen seurantaa ja kehittamista voidaan parantaa.
Lisdksi teorian ja analyysien perusteella tehtiin laskelma epdsuorien hankintojen saasto-

potentiaalista.



2 HANKINTATOIMI LIIKETOIMINNAN TUKENA

2.1 Strateginen tukitoiminto

Hankinta mielletdan usein pelkaksi ostamiseksi, ja sen vuoksi sitda on pitkaan vaheksytty
seka pidetty lilketoiminnan kannalta merkityksettomana toimintona. Nykyaikainen yri-
tyksen hankintatoimi pitaa sisallaan kuitenkin lukuisan maaran erilaisia tehtavia, jotka
ovat yrityksen kilpailukyvyn ja tuloksenkin kannalta erittdain merkittavia. Hankintaorgani-
saatioiden tehtaviin kuuluvat muun muassa toimittajien seuranta, yhteistyo ja sen kehit-
taminen. Hankittavien tuotteiden ja palveluiden osalta hankintatoimen tehtavia ovat
lisaksi toimittajan valinta, logistiikan hoitaminen kilpailukykyisella hintatasolla, myyn-
tiehdoista neuvotteleminen, ostosopimuksen laadinta, ostotilausten tekeminen seka

toimituksen ja laskutuksen seuranta. (Weele 2010, 8.)

Hankintatoimesta on muodostunut liiketoiminnan selkaranka niissa yrityksissa, joissa on
oivallettu hankintatoimen potentiaali. Hankintatoimi on useissa yrityksissa luokiteltu
jopa strategiseksi toiminnoksi, vaikka hankintatoimi ei kuulukaan yritysten ydinproses-
seihin. Tata tukitoimintoroolia tukee Porterin arvoketjumalli, jossa Porter kuvaa liiketoi-
minnan paatehtavia toimintoina, joilla saadaan fyysisesti aikaiseksi lisaarvoa asiakkaalle.
Tassa mallissa tukitoiminnot ovat avustamassa joko yksittaisia tehtavia tai koko paapro-
sessia. Lisdksi taman mallin mukaan hankintatoimi on koko pdaprosessin tukena. (Weele
2010, 5.) On kuitenkin syyta kyseenalaistaa tata tukiroolia, silld yha useampi yritys on
huomannut hankintojen suuren potentiaalin ja nostanut sen merkitysta yrityksen liike-
toiminnassa (Weele 2010, 3; Ritvanen 2007, 104). Weele jatkaa vield, ettd potentiaali on
tullut esille, kun hankintojen kustannuksia suhteessa liikevaihtoon on alettu seurata.
Seurannan tuloksena on todettu, etta yritykset kayttavat toimialasta riippuen jopa yli
puolet liikevaihdostaan erilaisten tuotteiden ja palvelujen hankkimiseen. Hankintojen
kustannusten osuutta liikevaihdosta voidaan pitaa hyvana lahtékohtana maariteltdessa

hankintatoimen roolia. Mita suuremman osuuden hankinnat kayttavat yrityksen liike-



vaihdosta, sitd strategisempi rooli hankintatoimella tulisi olla. Vaikka rooli olisi strategi-

nen, tulisi sen kuitenkin olla yrityksen liiketoimintaa tukeva toiminto. (Weele 2010, 3-5.)

Ostettavien tuotteiden ja palveluiden moninaisuus seka maara asettavat haasteita han-
kintatoimelle. Hankintatoimen rooli on erittdin riippuvainen ostettavien nimikkeiden
tyypista. Yksi roolia maaritteleva suhdeluku on itse valmistettavien tuotteiden lukumaa-
ra suhteessa ostettavien lopputuotteiden lukumaaraan. Tavaroiden ja palveluiden han-
kintaa voidaan pitaa ratkaisujen hankkimisena, joille I6ytyy usein paljon vaihtoehtoisia
ratkaisuja. Erilaisia vaihtoehtoja ovat ensisijaisesti hankittavien tuotteiden tai palvelui-
den ominaisuudet, kuten myos erilaiset kuljetusehtojen vaihtelut. Kuljetusehdot maarit-
tavat, kumpi osapuolista maksaa rahdin ja huolehtii tarvittavista vakuutuksista. Lisaksi
erilaisia ratkaisuja voivat olla erilaiset varastointiratkaisut kuten kaupintavarastot. Eri-
laisten ratkaisujen paremmuutta on hyva tarkastella esimerkiksi toiminnan kokonaiskus-

tannustehokkuuden perusteella. (Pouri 1997, 109.)

Hankintojen rooli maarittelee kaytettavissa olevien resurssien maaran kehitystyolle.
Rooli maaraytyy usein yrityksen johtoryhman suhtautumisen perusteella. Jotta hankinto-
ja voitaisiin kehittda voimakkaasti, yrityksen johdon on pidettava hankintoja strategisena
toimintona eika vain yllapitavana tukitoimintona. Weelen kasitys hankintojen asemasta
tukee Presseyn ja muiden (2009) mielipiteita siitd, etta yritysten hankintaorganisaatioille
on olemassa nelja eritasoista asemaa. Hankintojen aseman maarittaa yrityksen johto,
jonka saama kokemus hankinnoista yleisesti maarittda hankintojen arvostettavuuden.
Alhaisin arvostustaso on, kun hankintoja pidetdaan operatiivisena toimintona. Talldin
yrityksen johto arvioi hankintoja sellaisten mittareiden kuten ostotilausten maaran, os-
toprosessin ldpimenoajan, tarjouspyyntojen kasittelymaaran, toimitusaikojen pitavyyden
ja reklamaatioiden maaran perusteella. (Weele 2010, 5.) Pressey ja muut nostavat esille
Rozemeijerin (2000), Ellramin ja Cartin (1994) ajatuksia siitd, etta yritysten valisen kilpai-
lun kiristyminen on ajanut yrityksia strategisempaan hankintaan. Jos hankintojen merki-
tysta yrityksissa ei tiedosteta, se voi vaikuttaa merkikittavasti yrityksen tulokseen ja kan-

nattavuuteen. (Pressey, Winklhofer, & Tzokas 2009, 214-215.)



Suomalaisissa pienissa ja keskisuurissa yrityksissa hankintojen osuus liikevaihdosta voi
olla jopa 70-75 prosenttia. Hankintatoimen kehitystarve on saanut alkunsa siita, kun
kustannusseurannan avulla havaittiin, mita prosentuaalisilla sdastoilla hankinnoissa saa-
vutettiin yrityksen kannattavuuden nakokulmasta. Kehityskohteet ovat niin yrityksen
sisdisia kuin ulkoisia. Yhteistyolla koko toimitusketjussa voidaan saada aikaan kehitysts,
joka parantaa jokaisen ketjunosan asemaa ja kannattavuutta. Toisaalta kehitysta voi-
daan saada aikaan kilpailijoiden ja eri alojen toimijoiden toimintaa tarkastelemalla ja
ottamalla kdytt6on parhaat ideat omaan toimintaan. (Ritvanen 2007, 104.) Weele nidkee
hankinnan kehityksen viitena askeleena, jotka alkavat hankintojen strategisella roolin
maarittelylla ja yrityksen kulurakenteen analysoinnilla. Seuraavaksi valitaan liiketoimin-
nan kannalta avaintoimittajat ja luodaan toimittajakohtaiset hankintastrategiat. Lopuksi
hankintaprosesseja aletaan standardoida avaintoimittajien kanssa ja varmistetaan yritys-
ten vdlinen tehokas tiedonsiirto, jotta toimittajien tehokkuutta pystytaan samanaikaises-
ti seuraamaan ja arvioimaan. Weele korostaa tdssa kehitysprosessissa kuitenkin liiketoi-
minnan kannalta tarkeinta asiaa eli toimivaa materiaalitoimitusta. Materiaalitoimituksi-
en tulee olla oikea aikaisia, oikea maaraisia ja oikealaatuisia sekd mahdollisimman kus-

tannustehokkaasti jarjestettyja. (Weele 2010, 4-5.)

2.2 Hankintojen merkitys liiketoiminnalle

Hankintojen vaikutus yrityksen tulokseen on helppo esittdaa esimerkin avulla. Yritysten
hankintojen osuus liikevaihdosta on toimialan ja yrityksen koon mukaan 40-75 %. Tassa
esimerkissa oletetaan liikevaihdon olevan 10 miljoonaa euroa ja hankintojen olevan

50 % liikevaihdosta. Talldin yritys kayttaa liikevaihdostaan 5 miljoonaa euroa hankintoi-
hin. Yrityksen tuloksen oletetaan olevan 10 % liikevaihdosta eli miljoona euroa. Jos tal-
|6in hankintatoimi saavuttaa 5 %:n sadstot kaikissa yrityksen hankinnoissa, niin hankinto-
jen maara liikevaihdosta pienenee 5 miljoonasta eurosta 4,75 miljoonaan euroon. Saas-

tetty rahamaara siirtyy suoraan yrityksen tulokseen, joten yrityksen uusi tulos on 1,25
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miljoonaa euroa, mika tarkoittaa 25 % tuloksen parantumista. Muutos on merkittava, ja
on otettava huomioon se, etta hankintojen kustannusten noustessa rajusti, tilanne voi
kdaantya toisinpdin. Jos hankintojen kustannukset nousisivat 5 %, tulos pienenisi vastaa-
vasti 25 %. Jotta hankintojen vaikutusta voitaisiin verrata ja arvioida, tarkasteluunon
otettu myds myynnin vaikutus yrityksen tulokseen. Jotta myynti saavuttaisi saman
25 %:n lisatuloksen, on sen panostettava rajusti myyntiin. Kaytanndssa se tarkoittaa sita,
ettd samalla yrityksen kustannusrakenteella pitdisi saada myytya enemman yrityksen
tuottamia tuotteita tai palveluita olettaen, ettd myydyn tuotteen tai palvelun kappale-
kustannus yritykselle pysyy samana. Jotta tuloksen kasvu saataisiin aikaan, on yrityksen
kasvatettava myyntia 25 %. Hankintojen ja myynnin vaikutusta tulokseen on havainnol-
listettu kuviossa 1. Pouri kuvailee myynnin mahdollisuuksia tuloksen parantamiseen si-
ten, etta yrityksen on aluksi sijoitettava rahaa toivoen, etta yritys voi ansaita enemman

rahaa. Tata han pitaa liiketoiminnan tyypillisena riskina. (Pouri 1997, 110.)

B Hankinnat O Muut kustannukset B Voitto O Lahtotilanne B Myynnin lisdys

- ]
i I
8 ]
6 ]
4 ]
2 L
0 . T T .
Liikevaihto Jakautuminen Hankinnat -5 % Voitto +25 % Myynnin
(myynnin avulla) ponnistelut

KUVIO 1. Hankintojen ja myynnin vaikutus yrityksen tulokseen
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Nama havainnot ovat ajaneet yrityksia uusiin tilanteisiin. Porterin arvoketjumallia hyvak-
sikayttaen yritykset ovat pyrkineet tunnistamaan ydintoimintojaan, jotka ovat kustan-
nustehokkaimpia ja riittavia aikaansaamaan hyvaa tulosta. Kun yritys keskittyy oleellises-
ti muutamaan ydintoimintoonsa, saadaan aikaa pitkan aikavalin kilpailuetua, jota muilla
tavoin on hankalampi saavuttaa. Sellaisia yrityksen liiketoimintaan kuuluvia toimintoja,
joissa ei olla maailman huippuja, on alettu ulkoistaa. Ulkoistaminen on saanut aikaan
sen, ettd tuotantolaitoksissa ostotuotteiden osuus myytavista tuotteista on alkanut hil-
jalleen nousta. Ulkoistaminen on tuonut kustannustehokkuutta toimintaan ja samalla
yvhdistanyt muun muassa sellaisia yritystoiminnan perustoimintoja kuten prosessitieta-
mys ja yrityssuhteet. Yksi ulkoistamisen eduista voi olla yhteistyon kautta saatava toimit-
tajan kokemus toimialalta, mista voi olla hyotya seka tuotekehityksessa etta eri proses-

seissa. (Weele & Rozemeijer 1996, 155-156.)

Ankaran hintakilpailutuksen avulla on Weelen mukaan saatu toimittajia kilpailemaan
toisiaan vastaan. Tama on kuitenkin ajanut mahdolliset toimittajat hyvin vahiin ja jois-
sain tilanteissa saatetaan ajautua yhden toimittajan varaan. Yhden toimittajan varassa
toimiessa on voitu saada aikaan saast6ja hankintakustannuksissa. Yhden toimittajan va-
rassa toimiessa riskit lahtevat kuitenkin oleellisesti nousuun. Naita riskeja ovat olleet
toimituksiin kohdistuneet erilaiset keskeytykset, joiden kautta toimitusajat loppukaytta-
jalle ovat venyneet. Tassa tilanteessa hankintaorganisaatioiden on ryhdyttava ajattele-
maan toimiymparistda uudestaan ja otettava huomioon kilpailukykyisen ostohinnan
sijaan kokonaiskustannukset toimitusketjussa. Tata ajattelumallia on havainnollistettu
kuviossa 2, jossa nykyinen hankinnan toimintaymparist6 tasapainoilee kustannusten,

riskien ja lisdarvon vililla. (Weele 2010, 55.)



12

Lisaarvo

Kustannukset Riskit

KUVIO 2. Hankintatoimen tasapainoiluasetelma (Weele 2010, 55)

Hankintaymparistdn painopisteen kohtaa voidaan muuttaa, kun tehdaan muutoksia kay-
tettyihin toimittajiin tai tuotteisiin. Kustannussaastdja saadaan aikaan vahentamalla
toimittajia, ostonimikkeita standardoimalla, kdayttamalla globaalia hankintaa, ulkoista-
malla ja tekemalla toimitussopimuksia. Riskeja voidaan pienentaa hankkimalla os-
tonimikkeita yhden toimittajan sijaan useammalta toimittajalta. Lisdksi riskeja minimoi-
daan toimittajien suoriutumiskyvyn seurannalla ja auditointivierailuilla toimittajan tilois-
sa. Kolmion karkena olevan lisdarvon aikaan saamiseksi on toimittajien kanssa tehtava
tiivista yhteistyota. Tall6in toimittaja otetaan esimerkiksi aikaisessa vaiheessa mukaan
tuotteiden kehittamiseen. Lisaksi yhdessa kasvatetaan liikevaihtoa ja parannetaan asiak-
kailta saadun palautteen kaytt6a seka nopeutetaan uusien tuotteiden lanseerausprojek-
teja. Yhteistydn onnistuminen on usein siita kiinni, miten yritykset nakevat omat ase-
mansa yhteistyossa. Yhteistyon perustana voidaan pitdd molempien asennoitumista
toimintaan siten, ettda kummatkin yritykset kykenevat tekemaan tulosta kustannuste-

hokkaasti. (Weele 2010, 55.)
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2.3 Suorat ja epasuorat hankinnat

Jotta yrityksen hankintakustannuksia voitaisiin seurata ja hallita, on syyta jakaa erilaiset
hankinnat kategorioihin. Kuten kaikki muukin ryhmittely ja kategoriointi, on hankinta-
kustannusten jakaminen aloitettava ylatasolla tapahtuvasta ryhmittelysta. Taman jal-
keen syntyneita ryhmia voidaan jakaa edelleen alaryhmiin erilaisten ominaisuuksien
avulla. Hankintojen ylatason ryhmat ovat suorat ja epasuorat hankinnat. Ryhmittelysta
seuraa usein hankintastrategian muutoksia, silla yritysten jakaessa hankintakustannuk-
set suoriin ja epasuoriin hankintoihin seuraa usein selkea ostovoiman muutos suhteessa
vhdistetyn ryhman ostovoimaan. Kun tarkastellaan suorien ja epasuorien hankintojen
suhdelukua, voidaan eri yritysten valilla havaita suuriakin eroja. Useilla yrityksilla tama
suhdeluku voi olla jakautunut siten, ettd epasuorat hankinnat ovat suurempi osuus koko
hankintavolyymista. Yleensa hankintojen keskiméaarainen suhdeluku on kuitenkin 50/50.
Suurin syy jakautumisen tasaisuudelle on muun muassa ulkoistamisen yleistyminen. Ul-
koistamisen kohteena ovat olleet ydinliiketoiminnasta poikkeavat toiminnot kuten tyo-

paikkaruokailu ja henkilostohallinto. (Weele 2010, 7, 85.)

Suorat hankinnat ovat sellaisten tuotteiden tai palveluiden ostamista, jossa hankittu
nimike tulee osaksi myytavaa lopputuotetta. Suoria hankintoja ovat erilaiset raaka-
aineet, komponentit ja puolivalmisteet. Hankintojen raja voidaan konkretisoida siten,
ettd yrityksen tietojarjestelman tuoterakenteisiin kiinnitetyt tuotteet ovat suoria hankin-
toja. Talloin lopputuotteen valmistaminen kuluttaa tuoterakenteen kautta ostettavaa
tuotetta ja taten se myos selkeasti liittyy lopputuotteeseen. Epdsuorat hankinnat ovat
sellaisten materiaalien ja palveluiden ostamista, mitka eivat tule osaksi lopputuotetta,
vaan ovat prosessin apuvalineita tai liiketoiminnan yllapitoon liittyvia hankintoja. Sel-
keimpia epasuoria hankintoja ovat toimistotarvikkeet ja puhelimet. Epdsuorat hankinnat
mielletdan usein myds MRO-tuotteiksi (Maintenance, repair and operation supplies eli
yllapito, huolto ja toiminnanyllapito tarvikkeet). Tama rajaus ei kuitenkaan pida sisalldan

investointeja, jotka ovat usein kertaluontoisia mutta erittain arvokkaita. (Mts. 7.)
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3 HANKINTOJEN KEHITTAMINEN

3.1 Kehityssuunnat

Hankintakokonaisuudet, -organisaatiomallit ja —strategiat ovat kehittyneet viimeisen
kahden vuosikymmenen aikana merkittavasti. Selvaa on, etta uusia nakékulmia hankin-
takokonaisuuksien hoitamiseen tullaan tulevaisuudessa kehittamaan lisad. Hankintojen
kehittamista varten on luotu lukuisia erilaisia toimintamalleja, joita tehokkaasti kaytta-
malla yritykset voivat saada merkittdvaa parannusta aikaan. Tallaisten toimintamallien
etuja ovat eri tehtdvien selkea jarjestely, jolloin koko kehitystydn paatavoite pysyy myos

kokoajan mielessa. (Weele 2010, 67.)

Hankintojen arvostaminen yrityksissa nakyy hankinnoille asetetuista tavoitteista ja kay-
tossa olevista resursseista. Korkeat tavoitteet ja suuri hankintaorganisaatio merkitsevat
sitd, ettd hankintoja arvostetaan ja niissa uskotaan olevan paljon kehitettavaa ja saasto-
potentiaalia. Hankinnat yleisesti mielletaan yrityksen tukitoimeksi arvoketjumallien (ks.
Weele 2010, 5.) mukaan, mutta nykyaikainen yritysjohto on huomannut hankintojen

potentiaalin (ks. 9—10) ja on sitd kautta lahtenyt nostamaan hankintaorganisaation ase-

maa yrityksen hierarkiassa. (Mts. 67—68.)

Yritysten hankintoja voidaan kehittdaa kahdella tasolla seka operatiivisella etta strategi-
sella. Operatiivisella kehitystyolla tarkoitetaan toimia, joilla pyritdan kehittamaan yrityk-
sen sisdisid toimintamalleja, joiden kautta saadaan aikaan kustannussaast6ja. Hyvin ylei-
nen kehityksen kohde on esimerkiksi ostoprosessi tai tilaus-toimitusketju. (Mts. 67—68.)
Kehitysta saadaan aikaan neuvotteluilla toimittajien kanssa tai esimerkiksi jatkuvan pa-
rantamisen periaatteella. Naitd tapoja voidaan pitaa edullisina ja samalla my6s vahilla
resursseilla hoidettavina. Suurempia kustannuksia aiheuttavat erilaiset toimittajayhteis-
tyot ja ulkoistaminen, jotka samalla sitovat myds enemman resursseja asioiden jarjeste-

lyyn. (Hughes, Ralf & Michels 1998, 118-121.)
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3.2 Hankintastrategiat

Strategioiden laadinta on yritysten pitkan aikavalin kilpailukyvyn yllapitamisen vuoksi
hyvin tarkeaa. llman strategioita yritys ei tule parjadamaan tiukassa kilpailussa. Strategiat
tukevat yrityksen tavoitteita ja luovat sita kautta kilpailuetua yritykselle. Kilpailuedun
sailyttamiseksi hankintastrategia tulee valita tarkasti eri vaihtoehtoehdoista. Vaihtoehto-
ja ovat muun muassa hintakilpailu, erilaisuus ja asiakaskohderyhman huomion kiinnit-
taminen. llman hankintastrategian valintaa yritys ei pysty kilpailemaan loppukayttajien

markkinoilla. (Weele 2010, 185.)

Kun yritys valitsee padhankintastrategiakseen tiukan hintakilpailun, yritys panostaa jat-
kuvasti lopputuotteen hinnan alentamiseen. Jos yritys pitkalla aikavalilla kykenee kilpaili-
joitaan paremmin alentamaan hintojaan, yritys tulee saavuttamaan suuren markkina-
osuuden ja sitd kautta vahvasti kasvattamaan voittoa. Taman strategian vaatimuksena
kuitenkin on, etta yritykselld on jo markkinaosuutta. llIman markkinaosuutta loppukayt-

tdja voi ajatella, etta halpa tuote voi olla laatuluotettavuudeltaan heikko. (Mts. 185.)

Erilaisuus markkinoilla nostaa tuotteen esiin massan joukosta. Jotta erilaisuutta voitaisiin
luoda tuotteisiin, on yrityksen panostettava tuotekehitykseen ja kaytettavyyteen. Yrityk-
sen tavoitteena on luoda loppukayttijille tuotteita, joita asiakkaat pitavat erilaisina, niin
sanottuina design-tuotteina. Yleisesti design-tuotteet ovat kalliita, mutta hinnan takana
yleensa kuitenkin on jotain lisdarvoa, jota suoranaisesti tuotetta ostaessa ei nahda. Ky-
seessa voi olla esimerkiksi erityisen laadukkaat materiaalit, komponentit tai ilmaisia
huoltopalveluja. Taman strategian yksi tavoite on myos saada loppukayttdjan uskollisuus
ja sitoutuminen tiettyyn merkkiin. Ilman merkkiuskollisia asiakkaita, yrityksen elinkaares-

ta voi tulla hyvinkin lyhyt. (Mts. 185.)

Kohderyhmaéan kohdistuvalla strategialla yritys pyrkii samaistumaan loppukayttajiin
opiskellen heidan tapojaan ja kaytanteitaan. Yrityksen tulee tutustumisen kautta tarjota
loppukayttajille ratkaisuja suoraan raataloityina heidan tarpeisiinsa. Raataloidyt tarpeet

vaikuttavat ratkaisevasti hankintastrategioihin. (Mts. 185.)
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3.3 Kategoria johtamismalli

3.3.1 Kustannussddstopotentiaali

Useat eri hankintaorganisaatiot ovat ottaneet kayttoon kategoriajohtamismallin (Cate-
gory management), jota voidaan pitda yhtena hankintatoimen ammattilaisten yleisim-
mista tyokaluista. Strategiat ulottuvat organisaatiorakenteista toimittajiin ja edelleen
tuotteisiin. Kaikki liiketoimintaan liittyvat analyysit ja kehityskohteet vaativat aluksi nyky-
tilanteen tarkastelua. Kayttokelpoinen ja usein validi tieto nykytilanteesta saadaan kus-
tannushistoriasta. Oleellinen osa kustannushistorian analysointia on tiedon lajittelu ja
yksildinti yhtenevien ominaisuuksien perusteella eri kategorioihin. Kategoriakohtaisten
kulujen selvittamisessa on erittdin tarkeaa aluksi keskittya niihin kategorioihin, joihin
yritys kayttaa eniten rahaa, ja joissa oletetaan olevan eniten kustannussaastdpotentiaa-
lia. Kustannussaadstojen aikaansaamiseksi voidaan aluksi hakea nopeita saastdja, joiden
jalkeen voidaan siirtya haastavimpiin kohteisiin ja mahdollisesti pidemman ajan saastoi-

hin. (Weele 2010, 207-210.)

Kustannussdastoja kategorioissa voidaan saada aikaan tuoteominaisuuksia standardoi-
malla. Kun erikoisosia vaihdetaan standardiosiin omasta tuotannosta tai lopputuotevali-
koimasta, voidaan saada aikaan nopeita ja jopa merkittavia sdastoja. Vastaavanlaisia
saastdja voidaan saada aikaan, kun komponenttiostoja vahennetdan ja kasaus siirretaan
alihankkijalle. Talléin komponentin sijaan ostetaan valmis tuote. Toimittaja on oleellinen
osa hankintaa, joten ostavan yrityksen tulee olla tarkkana hankkiessaan tuotetta. Han-
kinta saattaa ajautua tilanteeseen, jossa mahdollisia toimittajia on vain yksi. Tall6in ti-
lannetta hallitsee toimittaja ja han maaraa tuotteen hinnan. Tahan tilanteeseen auttavat
sekd tuotteen standardointi ja sen kautta kilpailuttaminen. Kilpailuttamisessa on syyta
ottaa mukaan ennestdan hyvaksi todettuja toimittajia sekd muutama uusi toimittaja,
jotka voisivat olla kyvykkaita tulevia toimittajia. Uusien toimittajien myota hintaa voi-

daan saada laskettua, kun toimittajamarkkinat laajenevat tuttujen toimittajien ulkopuo-
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lelle. Toimittajan ja ostavan yrityksen valille luotu sopimus lisda usein myds saastoja.
Sopimuksella taataan paremmin toimituksia, laatua ja hintaa. Usein myds pelkka ammat-
titaitoisen hankkijan osallistuminen sopimuksen tekoon ja neuvotteluihin voi saada ai-

kaan kustannustehokkaita ratkaisuja. (Weele 2010, 211-214.)

Kategoriakohtaisten hankintastrategioiden suunnittelu saattaa aiheuttaa muutosvasta-
rintaa yrityksen sisalld, koska muutoksia ei yleisesti pideta miellyttavina. Vastarintaa voi
esiintya niin ostoprosessin kuin tuotekehityksen henkilostolta. Kategoriakohtaiset stra-
tegiat tulee suunnitella siten, etta niiden sadstopotentiaalia ja toimenpiteiden imple-
mentoinnin haasteellisuutta arvioidaan esimerkiksi soveltuvuustutkimuksen avulla (KU-
VIO 3). Soveltuvuustutkimuksen perusteella voidaan paatellda mahdollinen sdastdpoten-
tiaali. Lisaksi siitd voidaan paatella tarvittavien resurssien maara seka mahdollisten in-
vestointien aiheuttama kustannus enne varsinaisten sadstojen aikaansaamista. Taman
perusteella voidaan esimerkiksi kategorioiden kasiteltavyys asettaa tarkeysjarjestykseen.

(Mts. 211-214.)

Alue, jossa on Korkea-arvoiset
heikkovaikutteiset projektit projektit
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KUVIO 3. Soveltuvuusanalyysitaulukko (Weele 2010, 213).



18

Soveltuvuustutkimuksessa kdaydaan lapi seuraavat vaiheet:

e kategorioiden ja alakategorioiden maarittaminen

e nykytilanteen ja tulevaisuuden kustannusten selvittaminen

e nykyisen toimituspohjan tarkastelu

e yrityksen nykyisten ja tulevaisuuden vaatimusten ja tarpeiden maarittaminen

e toiminnallisten ja teknisten tietojen maarittaminen ostettaville tuotteille

e ostoprosessiin ja vaatimuksiin liittyvan lainsaadannon lapikdynti

e toimittajien kustannusrakenteiden ja paakustannusten maarittely

e alustavat arviot saavutettavista sadstoista

e toimenpiteiden implementoinnin haastavuus

e yleiskatsaus resursseista, joita tarvitaan yksityiskohtaisen kategoriasuunnitelman

tekoon (Weele 2010, 211-214).

3.3.2 Kategoriastrategiat

Hankintoja tehdaan, koska yrityksen sisaisilla ja ulkoisilla asiakkailla on erilaisia tarpeita
ja vaatimuksia. Nama tarpeet pyritdan saavuttamaan strategioiden ja operatiivisen tyon
avulla. Kategoriakohtaiset strategiat antavat hankintaorganisaatiolle suuntaviivat, joiden
perusteella pystytdan tayttamaan annettuja vaatimuksia. Kategoriastrategioita luodessa
on esitettdva tuotteeseen ja sen hankkimiseen liittyvia kysymyksia. Naihin kysymyksiin
vastaamalla voidaan luoda kategorioille strategiat, joilla niin sisdiset kuin ulkoiset asiak-
kaat saadaan tyydytettya. Oleellisimmat kysymykset ovat listattuna alla. (Weele 2010,
214.)

e Ostetaanko tuote tai palvelu yhdesta vai useammasta lahteesta?
e Mika on vaadittava yhteistydaste toimittajan kanssa?

e Millainen sopimuspohja luodaan toimittajan kanssa? (Weele 2010, 214.)
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Yritys voi arvioida muun muassa toimitusriskia ndiden kysymysten avulla. Jos yritys paat-
taa toimia yhteisty6ssa vain yhden toimittajan kanssa, on toimitusriski huomattavasti
korkeampi kuin toimiessa useamman toimittajan kanssa. Yrityksen toimiessa yhden toi-
mittajan kanssa, voi yritys tulla taysin riippuvaiseksi tasta kyseisesta yhdesta toimittajas-
ta, kun taas vastapainoisesti jatkuva toimittajanvaihto ei mydskaan ole kustannusteho-
kasta. Tuotteen ominaisuudet vaikuttavat merkittavasti mahdollisten toimittajien maa-
raan (ks. s. 16). Tuotteen ominaisuudet saattavat asettaa vaatimuksia myds toimittajan
sijainnille. Korkeateknologia-, design- ja helposti pilaantuvat tuotteet vaativat nopeita
toimitusaikoja, joihin ei valttamatta kansainvalisilla toimittajilla paasta. Etuna nopeissa
toimituksissa on toimittajan ja hankkijan yhteinen kieli. Talloin vaarinkasitysten maara
vahenee merkittavasti. Kansainvalisia toimittajasuhteita on hyva hyodyntaa erilaisissa
bulk-tavarahankinnoissa, joissa ostetaan standardituotetta suuria maaria ja toimitusajan
pituudella ei ole oleellisesti merkitysta. Kansainvalisissa toimituksissa ratkaiseva asia on
yleensa hinta, joka ajaa yritykset siirtdmaan hankintojaan ulkomaille. Kun vertaillaan
kotimaista ja kansainvalista toimittajaa, on valinnassa pelkan ostohinnan sijaan tarkas-
teltava kokonaiskustannuksia, kustannustehokkuutta ja tuotteiden eri ominaisuuksia.

(Weele 2010, 214.)

Yritysten toimittajapolitiikassa on usein maaritetty toimittajayhteistyon tarve seka mah-
dolliset tavoitteet. Lisdksi toimittajapolitiikassa on maaritetty hyvin usein hankintastra-
tegioihin liittyvia asioita kuten se suositaanko pitkdaikaisia ostosopimuksia vai jatkuvaa
kilpailutusta. Yhteistydsopimusten vaikutukset ovat usein pitkdaikaisia ja sopimukset
pitdvat usein sisallaan kriittisten yritystietojen jakamista. Jatkuvan kilpailuttamisen kay-
tantona on aika-ajoin lahettda tarjouspyynnot etukateen hyvaksytyille ja valituille toimit-
tajille. Epasuorille hankinnoille on yleisesti tarjolla useita toimittajia, jolloin kilpailutus on
hyva keino saada ostohintoja tiputettua. Yhteistydsopimuksia tehdessa tulee tarkasti
pohtia sopimuksen alaisen ostovolyymin maara. On mahdollista ostaa ainoastaan yhta
sopimusta vastaan tai ostaa osittain sopimusta mukaisesti, jolloin osa ostetaan toimitta-
jalta ja loput joko samalta toimittajalta tai toiselta toimittajalta. Ostaessa taysin sopi-

musta vastaan hankkiva yritys usein myos lopettaa markkinoiden seurannan ja asettaa
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itsensa tietoisesti toimitusriskinalaiseksi. Talléin markkinahintojen muutokset eivat usein
ndy ostohinnoissa, jos ostohinta on sopimuksessa kiintea. Raaka-aineiden hinnat voivat
tippua, mutta tiputusta hankkivan yrityksen ostoissa ei ndy. Vastaavasti hinnan noustes-
sa aletaan myyntihintaa toimittajan puolesta usein nostaa. Taman vuoksi usein suositaan
seka sopimusta vastaan ettd sen ohi ostamista. Ongelman tietenkin ratkaisee se, etta
ostosopimuksessa sovitaan vain maarasta ja hinnoista neuvotellaan esimerkiksi kvartaa-
leittain. Vahintaan volyymituotteiden, joihin yritys kdyttaa suuren osan liikevaihdostaan,
markkinahintojen kehittymista on seurattava. Sopimuksessa usein sovitaan hinnasta,
mutta on paljon eri mahdollisuuksia vieda sopimus yksityiskohtaisemmaksi tai toiseen
suuntaan. Sopimukseen voidaan lisata muun muassa kohtia, jossa sovitaan toimi-
tusajoista, tuotetestauksista, tuotetakuista ja palveluasteesta. Palveluastetta onkin pi-
detty yhtena epasuoriin hankintoihin liittyvien yhteistydsopimusten paakohtana. Sopi-
muksiin voidaan tehda myds kohtia, joissa sovitaan esimerkiksi erilaisista kehitystavoit-

teista kustannusrakenteen ja -tehokkuuden osalta. (Weele 2010, 214-215.)

3.4 Toimittajaverkon hallinta

3.4.1 Toimittajien valinta

Toimittajien hallintaan kuuluu toimittajien maaran vahentamisen lisdksi oleellisesti toi-
mittajien valinta. Mahdollisia toimittajia ovat jo yrityksen kanssa yhteistyota tekevat
toimittajat tai uudet toimittajat. Ennen toimittajan valitsemista on syyta kuitenkin kayda
lapi prosessi, jossa tarvittavat tiedot ja tarpeet tulee maariteltya. Prosessin ulkoisena ja
usein aloittavana esitoimenpiteena voidaan pitaa maarittelya siita valmistetaanko tuote
itse vai ostetaanko se yrityksen ulkopuolelta (Make-or-buy). Kun todetaan, ettd omat
resurssit, laitteet ja kustannusrakenne eivat pysty kilpailemaan ostettavan tuotteen hin-
nan kanssa, on tuotteen hankkimista ulkoiselta toimittajalta harkittava. Alkumaarittelyn

avulla tuotteelle on selkedsti maaraytynyt erilaisia vaatimuksia niin tuotteen muotoilun
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kuin teknisten ominaisuuksien osalta. Tarkasti maaritettyjen tietojen perusteella voidaan
laskea tuotteen valmistukselle kustannusarvio, jonka avulla pystytdan muun muassa
arvioimaan toimittajien antamia tarjouksia. Usein tdssa vaiheessa kokeneella hankkijalla
on mielessa mahdollisia toimittajia. Potentiaalisia muita toimittajia on myds syyta tar-
kastella, jotta tulevasta tarjouskierroksesta tulisi mahdollisimman tehokas. Tassa kohtaa
katevaksi tulee etukateen tehty selvitys, jossa yritys on jo maaritellyt erilaisille tuoteka-
tegorioille uusia potentiaalisia toimittajia. Toimittajavalintoihin vaikuttavat myds erilai-
set sopimusmenettelyt, joiden avulla voidaan varmistaa toimituksia ja ostohintoja.

(Weele 2010, 32-37.)

3.4.2 Toimittajayhteistyd ja sen kehittéiminen

Ostoprosessin tukitoimintona voidaan pitaa toimittajien hallintaa. Yleisena suuntaukse-
na toimittajien hallinnassa on ollut radikaali toimittajien vahentaminen. Ennen osta-
misasenteisiin kuului niukka tiedonsiirto, lyhytaikaiset sopimukset ja mahdollisimman
halpa ostohinta. Nykyaikaisen hankinnan tavoitteet pohjautuvat kuitenkin usein asiakas-
tyytyvaisyyteen. Jotta asiakasta voitaisiin palvella mahdollisimman hyvin, on toimitus-
varmuus oltava riittavalla tasolla. Vanhanaikainen hankintatyyli ei taysin tue tata tarkoi-
tusta. (Pouri 1997, 121.) Nykyaikaisemmassa mallissa panostetaan kustannustehokkuu-
teen (Weele 2010, 5). Lisaksi toimittajayhteistydssa korostuu tasapainoilu kustannusten,
riskien ja lisdarvon valilla (ks. s. 12) (Weele 2010, 55). Kustannustehokkuuteen paastaan,
kun hyvalla yhteistyolla, pitkdaikaisilla sopimuksilla ja tiiviilla yhteydenpidolla saadaan
vahennettya toimitus- ja laatuongelmia. Tuotteiden saatavuuteen ja laatuun liittyvista
ongelmatilanteista saattaa koitua seka ostavalle yritykselle etta toimittajalle suuria ta-

loudellisia kustannuksia. (Pouri 1997, 121.)

Yhteisty0 voi olla seurausta siitd, ettd hankkiva yritys on todennut pitkalla aikavalilla ole-

vansa kyvyton kilpailukykyisten hintojen yllapitoon ja joutunut tdman vuoksi kayttamaan
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ulkoisia palveluita. Jos tarkeita tai strategisia tuotteita joudutaan ulkoistamaan, on syyta
yllapitda hyvaa suhdetta toimittajaan. Joissain tilanteissa seka hankkiva yritys etta toi-
mittaja ovat riippuvaisia toisistaan, jolloin yhteistyon laajuus on hyva olla korkealla tasol-
la. Yhteisty0 pitaa sisallaan arkaluontoistenkin tietojen jakamista sopimuspohjaisen toi-
minnan kautta. Yhteistyon yksi edellytys on palautteen antaminen molempiin suuntiin.
Annettu palaute auttaa kehittdamaan yhteista toimintaa kokoajan kustannustehokkaam-

paan suuntaan. (Weele 2010, 188-191.)

Erdat yritykset ovat ajautuneet tilanteisiin, joissa toimittajan innovatiivisuus ja asiakas-
palveluhenkisyys on parantanut yhteistyén molempien osapuolien tulosta. Tdma on saa-
nut aikaan sen, etta toimittajayhteistyéhon ja sen kehittamiseen on alettu panostaa.
Hallintaan ja kehitystarpeeseen vaikuttavat ratkaisevasti yrityksen hankintastrategiat,
jotka on voitu valmistella kategorioittain samankaltaisille tuotteille tai toimittajille. Hal-
linnan ja kehitystarpeen tasot maaritetdaan esimerkiksi luokittelemalla hankintastrategi-
oiden perusteella toimittajat eri ryhmiin. Kaytettavat ryhmat alkavat strategisimmalta
tasolta operatiivisimmalle. Strategisimpaan kohderyhmaan panostetaan eniten. Erilaisia
tasoja tassa luokittelussa voi olla esimerkiksi nelja, jolloin jaottelusta muodostuu seuraa-

va: (Mts. 357-358.)

e strateginen yhteistyo
e tehokas yhteistyo
e suositut toimittajat

e normaalit toimittajat (Weele 2010, 358).

Taman ryhmittelyn perusteella voidaan toteuttaa toimittajan kanssa sopivassa mittasuh-
teessa yhteistyota siten, ettd kaikki mahdollinen hyoty saadaan irti toimittajan hallinnas-
ta ja sen kehittamisesta. Strategisissa yhteistyotapauksissa hankkijan on syytd saada
edustamansa yritys arvokkaaksi asiakkaaksi toimittajan nakékulmasta katsottuna. Ar-
vokkaalle ja halutulle asiakkaalle toimittaja on myos itse halukas tarjoamaan innovatiivi-

simpia ja uusimpia ideoitaan asiakkaalleen. Strateginen yhteisty6 vaatii molemmilta osa-
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puolilta jatkuvaa ja systemaattista yhteydenpitoa siten, etta yritysten valilla jaetaan luo-
tettavaa ja rehellista palautetta toiminnasta. Jatkuva yhteydenpito takaa toiminnan laa-
dun ja pitaa yhteistyon toiminnassa. Talta osin on myds alettu toimittajien suuntaan an-
tamaan palautepyynt6ja. Toimittajien antama palaute on hyvin tarkeaa, koska sen avulla
voidaan kehittdd omaa sisdista toimintaa ja mahdollisesti huomata sisaisia saastékohtei-
ta. Palauteiden antamisen oleellisena edellytyksena on toiminnan seuranta, jota tulisi
mitata eri mittareilla yrityksen mahdollisuuksien mukaan. Toimitusajan ja laadun seuran-
ta on oleellinen osa toimittajille annettavaa palautetta. Mahdollisia muita seurannan
kohteita ovat toimitusten kappalemaarien paikkansapitavyys ja reklamaatioiden maarat.

(Weele 2010, 357-360.)

3.4.3 Toimittajayhteistyon syventdminen

Toimittajayhteistyon toteuttamisessa on muutamia perusongelmia. On pystyttava erot-
telemaan potentiaaliset toimittajat muista toimittajista, koska jokaisen toimittajan kans-
sa ei pystyta eika kannata tehda syvaa yhteistyota. Hankintatoimen resurssit ovat rajalli-
set, joten on syyta syventya tarkeisiin ja joissain tapauksissa ongelma toimittajiin. Yksi
ongelmista on myos se, etta yritykset tiedostavat toimittajayhteistyon syventamisen
tarpeen, mutta eivat tieda miten sen voisi tehda. Osittain esteena on myos se, etta toi-
mittajia pidetdan vihollisina. Joissain tapauksissa toimittajat voivat olla jopa kilpailijoita.
Talloin yrityksessa ei tiedetd, etta kuinka pitkalle yhteisty6 voidaan vieda. Yhteistyota

voidaan syventaa kayttamalla kuvion 4 askelmia. (Liker & Choi 2004, 104-107.)
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Toimittajan toimintatavat [

ebusiness

eauditointi

ekapasiteetti

etulevaisuuteen sitoutuminen

Kilpailusta mahdollisuudeksi

stuotteiden hankinto usesta lahteesta
eyhteineisten toimitatapojen luoni
epanostaminen tiedonsiirtoon

Toimittajan seuranta

ekuukausittaiset raportit
epalautteen antaminen

ekehita toimittajan ongelmanratkaisukykya
ekehita toimittajan sanastoa
ekehoita padtoimittajia innovatiivisuuteen

Tiedon jakaminen

etdsmallinen toiminta neuvotteluissa ja agendassa
evakiintuneen esitysmuodon kaytto
ekehoita tarkkaan tiedon keruuseen

Kehittyneiden toimintatapojen kayttoonottaminen

\J

eparhaiden toimintatapojen jakaminen toimittajien kanssa
evaatimuksia kehitysprojekteille toimittajan tiloissa

KUVIO 4. Toimittajayhteistyon syventamisaskelmat (Liker & Choi 2004, 108).

Askelmien lapikaynti on pitka prosessi, joten sopiva yritys tai yritykset tulee tarkasti vali-
ta. Kuinka syvallisesti toimittaja tulisi tuntea? Tuntemisen taso tulisi suhteuttaa siihen,
etta kuinka suuri asiakas yritys on toimittajan nakokulmasta ja kuinka paljon yritys kayt-

taa hankinnoistaan kyseiseen toimittajaan. Naiden mittareiden perusteella voidaan hy-
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vin vieda syventyminen oikealle asteelle. Liian syvalliseen suhteeseen toimittajan kanssa
ei myoskaan kannata ryhtya, silla silloin kdytetaan paljon resursseja olemattomien kus-

tannussaastojen aikaansaamiseksi. (Liker & Choi 2004, 108-109.)

Hyvan yhteistyon takana on toimittajan tarkkatunteminen. Yritysvierailut ovat erinomai-
nen tapa tutustua toimittajaan. Yhteistyon parantamiseksi on tunnettava toimittajan
toimiala ja tuotantotapa. Naiden yritysvierailujen avulla on myos saatava molemmat
osapuolet sitoutumaan tulevaisuuteen. Sitoutumalla voidaan taata, etta molemmat osa-
puolet ovat valmiita panostamaan yhteistyon kehittamiseen. Vaikka yritysten kanssa
tehdaankin yhteistyota, ei se tarkoita sita, etta kyseinen tuote tulisi hankkia ainoastaan
yhdelta toimittajalta. Pienen hintakilpailun avulla saadaan oikeainlaista kustannusraken-
netietoa, jonka avulla voidaan muun muassa kehittdaa yhteistyon avulla toimittajaa. Toi-
mintatapojen yhtendistaminen tilaus-toimitusketjussa parantaa huomattavasti yritysten
valisen kaupan kannattavuutta. Toimittajaa voidaan auttaa myds siten, ettd heidan sisai-
sid toimia pyritaan kehittamaan kustannustehokkaampaan suuntaan. Kehityksen kautta
voidaan saada aikaa kustannusrakenteen keventymista ja sita kautta ostohintojen alen-
tumista. Nain kuitenkin molemmat osapuolet hyotyvat, silla toimittajan tulosmarginaali
nousee, vaikka ostohinnat pienenisivatkin. Hyvan kehityksen yllapitdminen vaatii jatku-
vaa yhteydenpitoa. Kuukausittaisten raporttien jakaminen toimittajien kanssa lisaa seka
sitoutumisen tunnetta ettd auttaa paattajia tarttumaan epakohtiin toiminnassa. Toimin-
nan kannalta on tarkeaa, ettda molemmat puhuvat samoista asioista samoilla termeilla.
Samalla voidaan kehittaa ja rohkaista toimittajaa ratkaisemaan sisaisia ongelmia erilais-
ten projektien tai koulutusten avulla. Ongelmanratkaisun kautta padstaan myos erilaisiin
tuotekehitys ratkaisuihin. Naihin innovaatioihin on rohkaista toimittajaa, jotta tulevai-
suudessa voitaisiin toimia edelleen yhteistydssa. Lopuksi toimintatavat alkavat vakinais-
tua, joten erilaisten muistioiden ja vastaavien dokumenttien muotoilut ovat myds va-
kinaistuneet. Vakiintuneiden tapojen avulla edistetdan seka luettavuutta seka tarkeim-
mat asiat erottuvat selkedsti. Naiden askelten avulla voidaan toimittajayhteistyo vieda
sellaiselle syvyysasteelle, jolla mahdollinen kustannussaastopotentiaali saadaan yhteis-

tyOsta irti. (Mts. 108-113.)
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3.5 Kustannusten hallinta

Liiketoiminnan kustannuspohja

Liiketoiminnan yllapito vaatii liikevaihtoa eli myyntia, jota kdytetdaan edelleen resurssien
hankintaan. Resurssit voivat olla niin henkil6ita, tyékoneita kuin raaka-aineita. Resurssi-
en hankkimisesta aiheutuvat kustannukset voidaan edelleen jakaa suoriin ja epasuoriin
kustannuksiin (vrt suorat ja epdsuorat hankinnat). Suorat kustannukset ovat raaka-aine-
ja ostotuotehankintoja sekda muuttuvia kustannuksia kuten valmistus- ja myyntikustan-
nuksia. Ndma ryhmat ovat helposti kohdennettavissa tuotteeseen, joko tuoterakentei-
den tai valmistus- ja myyntimaarien perusteella. Epasuorat kustannukset ovat kiinteita
kustannuksia, joita ei voida kohdentaa tuotteisiin. Epdsuoria kustannuksia aiheuttavat
osto- ja asiakaspalveluosastot seka logistiset toiminnot. Epasuoriin kustannuksiin laske-
taan myos toimitilat, koneet ja laitteet, tietotekniikka, markkinointi, matkustaminen se-

kd pddomasta aiheutuvat kustannukset. (Sakki 2009, 48.)

Kustannusten seuranta

Hankintojen yksi tarkeimmista tehtavista on hankintoihin liittyvien kustannusten mini-
moiminen. Hankintojen pdatarkoitus on taata ostettujen tuotteiden ja palveluiden toimi-
tukset kustannustehokkaasti parhaalta mahdolliselta toimittajalta. Kustannusvahennysta
tulisi saada aikaa hankintoihin liittyvistd epdsuorista kustannuksista kuten kasittely- ja
tarkastuskustannuksista. (Weele 2010, 53.) Tallaisiin kustannuksiin voidaan pureutua
jakamalla toiminnot alatoimintoihin. Esimerkiksi ostotilauksen tekeminen sisaltaa ala-
toimintoinaan ostotarpeiden selvittamisen, ostotilauksen tekemisen ja ldhettamisen
toimittajalle. Taman jalkeen eri alatoimintojen kayttamat resurssit maaritellaan, joiden
perusteella paastdan tapahtumakohtaiseen kustannukseen, jota voidaan kayttaa apuna

kustannusten seurannassa. (Sakki 2009, 52—-53.) Hankintojen osalta kustannusten seu-
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rantaa on helpointa suorittaa tietojarjestelmien avulla. Tietojarjestelmat pitavat valmiik-
si sisallaan paljon tietoa, jota voidaan kayttaa avuksi tiedon jakamisessa. Hankintatoi-
melle kayttokelpoinen kustannusten seuranta edellyttaa, etta hankinnat tehdaan tieto-
jarjestelman kautta. Tall6in jarjestelmaan kirjautuu tapahtuma ostosta, ja kustannuksiin
padstaan paremmin kasiksi. Tehokkaita seurantaryhmia hankinnan osalta ovat toimitta-
jakohtaiset kustannukset, eri kategorioiden ja kustannuspaikkakohtaiset kustannukset.

(Weele 2010, 14-15.)

Saastomahdollisuudet

Yritysten kehityspaine on suuri nykyaikaisissa yrityksissa, mika on seurausta yrityksen
johdon luomista tiukoista sadstotavoitteista. Hankintoihin kohdentuva kehitystoiminta
on saanut aikaan suuria saast6ja globaaleissa suuryrityksissa ympari maailmaa. Saastéja
ei ole saavutettu vain suoraan tuotteeseen kohdentuvissa ostoissa vaan myos epasuoris-
sa ostoissa. Saastoja voidaan saavuttaa hankinnoissa, kun tarkemmin tutkitaan materi-

aaliin ja prosessiin kohdentuvia kuluja. (Weele 2010, 209.)

Vanhentuneen tuotekehitystyylin mukaan hankintaorganisaatio otetaan mukaan proses-
siin hyvin mydhaisessa vaiheessa. Ostopaadtdksen tekoon hankintaorganisaatio osallistuu
joko prosessin loppuvaiheessa tai ei ollenkaan. Tima menettelytapa voi johtaa siihen,
etta yritys toimii vain kapealla ja tutulla toimittajakentalla, jolloin ostohinta ei valttamat-
ta ole paras mahdollinen. Kun hankintaorganisaatio ei ole prosessissa mukana, toiminta-
tapoja toimittajan kanssa kehitetdan hyvin vahan. Tama johtaa myos siihen, ettd toimit-
tajakohtaiset suunnitelmat ovat hyvin tarkoituksettomia. Lopputuloksena voi olla usei-
den vuosien yhteistoimintaa ilman minkaanlaista kasitysta ostettavan tuotteen kustan-
nusrakenteesta. Sdastoja saadaan aikaan, kun toimintamalleja kehitetdan pitkissa toimit-
tajasuhteissa. Lisaksi kustannusrakenneselvitysten kautta saadaan aikaan tuotehintaan

suoraan kohdentuvia saastoja. (Mts. 209.)
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Valittujen toimittajien jatkuva kilpailuttaminen ei usein ole kustannustehokasta. Ideana
kilpailutuksessa on, etta toimittajilta kysytaan tarjous, jonka perusteella hankkija paattaa
kenen toimittajan kanssa aloitetaan jatkoneuvottelut. Vaarentyneen toimintamallin mu-
kaan saatetaan kuitenkin neuvotteluiden jalkeen siirtya aina seuraavan toimittajan luok-
se kilpailuttamaan tarjousta. Tallainen jatkuva toimittajien vastakkainasettelu aiheuttaa
hyvin paljon neuvottelu- ja matkakuluja, jotka voivat johtaa hyvien toimittajasuhteiden
katkeamiseen. On tarked myos muistaa, ettd halpa ei aina ole hyva tai paras. Yleensa
paras mahdollinen toimittaja on se, joka pystyy kustannustehokkaasti tuottamaan laa-
dukkaan tuotteen kilpailukykyiseen hintaan. Tama merkitsee sita, ettd hankkijan on
osattava katsoa kokonaisuutta eika vain ostohintaa. Hankkijan tulee ottaa huomioon
muun muassa mahdollisten laatuongelmien maara, toimitusajat ja toimittajan taloudel-
linen tilanne. Tarjouskilpailutuksen jatkuvaa kierratysta on hyva harjoittaa sellaisten
tuotteiden kohdalla, jossa hinta-alennuksilla voidaan oikeasti saada aikaan saastoja,

vaikka neuvotteluihin kaytettaisiin paljonkin aikaa. (Weele 2010, 209-210.)

Tuotekehitys- ja teknologiaosastot maarittavat usein tuotteiden teknisia vaatimuksia,
jotka saattavat ilman hankintaorganisaation osallistumista johtaa ylilaadun ostamiseen.
Tuotteen teknisissa vaatimuksissa on saatettu kdyttotarkoituksesta poiketen maarittaa
esimerkiksi liian suuria kestavyys vaatimuksia tai muita vastaavia vaatimuksia, jotka tuot-
teen kdyton kannalta ovat tarpeettomia. Tallaisten ylilaatutuotteiden ostaminen on
usein myos kallista. Mita vaativammat tuotteen vaatimukset ovat, sitd pienemmat ovat
toimittajavalikoimat. Joskus ylilaadun hankinta saattaa aiheuttaa jopa toimittajan mo-
nopoliaseman. Tama johtaa siihen, etta tarjouskilpailutusta ei pystyta toteuttamaan.
Ylilaadun hankinnassa toimittajan tiedot ja kokemus tuotteen kehityksessa jaavat taysin
kayttamatta. Ylilaadun ehkdisemiseen on siis selkedsti panostettava, jotta turhia kustan-
nuksia ei tuotteen osalta syntyisi. Ndiden eri osa-alueiden perusteella voidaan todeta,
ettd tuotekehityksessa hankintaorganisaation on oltava alusta ldhtien mukana. (Mts.

210.)
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Jotta loppukdyttdjan tarve voitaisiin tyydyttaa, ei toimittajien hintojennousuja tulisi lisa-
ta suoraan lopputuotteen hintaan. Hyvin yleista on, etta erilaisten kustannusten, kuten
materiaalihintojen, palkkojen ja vakuutusmaksujen nousu, siirretdadn suoraan toimitus-
ketjun seuraavalle osapuolelle. Toiminta johtaa siihen, etta loppukayttajien nakokulmas-
ta tuotteiden hinnat nousevat niin korkeiksi, etta niita ei voi pitdaa enaa hyvaksyttavina.
Talloin asiakas siirtyy herkasti halvemman vastaavan tuotteen kayttajaksi. Yritykselle
koituu naista asiakasmenetyksista ja suuria taloudellisia tappioita, jotka nakyvat lapi ko-
ko toimitusketjun. Toimitusketjua ajatellessa jokaisella ketjun osalla pitaisi olla yhteinen
tavoite ja padamaara, jotta loppukayttdjan tarpeet voitaisiin tayttaa parhaalla mahdolli-

sella tavalla. (Weele 2010, 210.)

Toimittajat pyrkivat usein vaikuttamaan hankkijoiden paatéksen tekoon erilaisten lahjo-
jen ja tapahtumakutsujen kautta. Yrityksen laajuisella etiikka- ja moraalipolitiikalla voi-
daan ehkaista tata toimittajien harjoittamaa asiakassuhteiden yllapitotoimintaa. Toimit-
tajat pyrkivat vaikuttamaan ostopaatdksiin erilaisten lahjojen, tapahtumien, tuotenayt-
teiden ja jopa suoranaisten lahjusten kautta. Nailla toimilla on suora vaikutus ostopaa-
tokseen, minka vuoksi yrityksella olisi syyta olla yhtendinen ja selked nakemys hyvaksyt-
tavista lahjoista, jotta toimittajien kilpailu pysyisi tasapuolisena. Ostopaatoksen kdanty-
essa lahjan tai muun vastaavan asian johdosta, saattaa yritykselle koitua ostettavan
tuotteen tai palvelun kautta myo6s kustannuksia. Tallaisessa tapauksessa hinta saattaa
olla esimerkiksi korkeampi kuin kilpailijalla, jolloin vastaavasta tuotteesta maksetaan

korkeampi hinta. (Mts. 210.)
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3.6 Spend-analyysi hankintojen tydkaluna

3.6.1 Periaate ja vaatimukset

Kulujen vahentaminen yrityksen liiketoiminnan tehostamiseksi edellyttaa tehokasta ku-
lujen seurantaa. Liiketoiminnalle tarpeelliset hankinnat aiheuttaa kustannuksia, on ky-
seessa sitten tuote tai palvelu. Liiketoiminnan tehostaminen on yksi nykyaikaisten yritys-
ten eniten kayttamista toimintatavoista. Tehostamisen seurauksena on seurannan li-
saaminen kaikissa yrityksen hankintakustannuksissa. Tarkeinta on seurata, kuinka paljon
rahaa kulutetaan, mihin kulutetaan, kenelle raha annetaan, kuinka usein ja kenen toi-

mesta. (Cavinato 2006, 523.)

Spend-analyysin tekeminen edellyttda suuren tietomaaran hankkimista. Tiedot voidaan
hankkia yrityksen tietojarjestelmista, hankinnan ohjelmistoista tai taloushallinnon jarjes-
telmista. Hajanaisten organisaatiorakenteiden vuoksi yrityksissa saattaa eri osastoilla
olla kaytossa eri jarjestelmia tai ohjelmia, joten tietoja saatetaan joutua keradmaan use-
asta lahteesta. Jos yrityksen seuranta ei ole kunnossa ja tietoja pidetaan virheellisina,
voidaan mahdollisesti pyytaa keskeisimpia toimittajia toimittamaan heidan myyntitie-
tonsa tietyltd ajanjaksolta. Tama on kuitenkin mahdollista vain hyvin pienen ostotoimin-
nan kohdalla, jolloin pyydettavaa tietoa ei ole paljon. Yhtena parhaimpana spend-
analyysin toteutustekniikkana on siihen tarkoitettujen ohjelmistojen kaytté. Nama oh-
jelmistot ovat suunniteltu tunnistamaan kaikki kulut ja tuottamaan sellaista tietoa, jonka

avulla voidaan saada aikaan kustannussaastoja. (Mts. 523.)

Strategisen hankinnan yksi laht6kohdista on spend-analyysi, jonka hyvind ominaispiirtei-
nd voidaan pitaa kustannushistorian selkeda jakautumista kategorioihin sekad nakyvyytta
yrityksen kustannushistoriaan. Spend-analyysin selkea asettelu antaa hankintaorganisaa-
tiolle hyvan apuvialineen toimittajakohtaiseen hallinnoimiseen. Spend-analyysista saatu-

jen tulosten avulla voidaan saada aikaan kategoriakohtaisesti sdastoja esimerkiksi toi-
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mittajien madran vahentamiselld. Spend-analyysin tuloksissa voidaan muun muassa esit-
taa taulukkomuodossa kategoriassa kaytettavien toimittajien lukumaaraa, jonka perus-
teella voidaan nopeasti todeta, ettd saastoja voitaisiin saada aikaan toimittajien maaran
vahentamiselld. Saastda voidaan saada myds toimittajan vaihtamisella toiseen silla pe-
rusteella, etta toisella on pidempi maksuehto, jolloin tavaraan sitoutuneen paddoman
kulut pienevat. Pandit ja Marmaris sanovat spend-analyysin tuovan 2—25 % saastoja yri-

tyksen hankintakustannuksiin. (Pandit & Marmaris 2008, 5.)

Huolellisesti tehty spend-analyysi vastaa useisiin hankintaorganisaation kysymyksiin.
Pandit ja Marmaris (2008, 5) pitdvat spend-analyysia prosessina, jossa kuluhistoriaa sys-

temaattisesti analysoimalla voidaan saada vastaukset alla oleviin kysymyksiin:

e Kuinka paljon kustannuspaikoittain on kustannuksia ja miten ne ovat jakautu-
neet?

e Voidaanko ostovolyymia hyodyntaa hintaneuvotteluissa toimittajan kanssa?

e Mitka olivat ostetuimmat tavarat tai palvelut, ja millainen on ollut kyseisten ni-
mikkeiden ostovolyymin kehityssuunta?

e Missa tuotteissa tai palveluissa on havaittavissa kustannussaastopotentiaalia?

e Mitka toimittajat ovat yritykselle tarkeimpia ja strategisimpia?

e Kuinka paljon yritys hankkii tavaroita ja palveluita kustannustehokkailta ja suosi-
teltavilta toimittajilta seka kuinka paljon tdta ostovolyymia kaytetdan heikosti
suoriutuviin toimittajiin?

e Kuinka suuri osuus hankinnoista on ostosopimusten alaisia?

Naiden kysymysten avulla voidaan arvioida spend-analyysin raportoinnissa sadstopoten-
tiaaleja. Jos heikosti suoriutuviin toimittajiin kdytetaan suhteellisen paljon ostovolyymia,
voidaan sdadstoja saada aikaan siirtamalla ostovolyymin painopistetta kustannustehok-

kaisiin ja paremmilla ehdoilla toimiviin toimittajiin. (Mts. 5.)
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Spend-analyysin hyodyista puhutaan paljon, mutta miksi sita ei ole sitten otettu kayt-
toon jokaisessa maailman yrityksessa? Kyseessa ei ole helppo prosessi. Pandit ja Marma-
ris kertovat Supply and Demand Chain Magazine lehden laatimasta kyselysta, jossa oli
haastateltu 400 hankinta-alan ammattilaista eri yrityksista, ettd haastatelluista vain 32 %
kayttaa yrityksessaan jatkuvasti spend-analyysia hyddykseen hankintojen kehittamisessa
ja johtamisessa. Lisaksi vastanneista vain 20 % kertoi kayttdavansa spend-analyysiin tar-
koitettua ohjelmistoa. Jotta heikon kayttdasteen voisi selittaa, on ensin ymmarrettava
spend-analyysiin vaadittava tietomaara. Yrityksen koosta ja ostonimikkeiden maarasta
riippuen hankintaan liittyvia tapahtumia voi olla tietojarjestelmassa sadoista tapahtu-
mista tuhansiin ja jopa miljooniin tapahtumiin. Vaikka tieto olisi saatavilla, on spend-
analyysi-prosessissa edessa lukemattoman tapahtumamaaran lapikaynti. Edelld mainitun
lehden toteuttamassa kyselyssa todettiin myds, etta vastanneista 41 % kertoi spend-
analyysin vaatiman kuluhistorian olevan vaikeasti saatavilla. Kyselysta kavi myos ilmi,
ettd 31 %:lla vastaajista ei ole kaytdssaan tarvittavia analyysitydkaluja sdaastopotentiaali-
en loytamiselle. Kyselyn perusteella huomattiin myos muita spend-analyysin toteuttami-
selle haasteellisia asioita kuten hankintaorganisaatioiden rakenteet ja analyysin avulla
saavutettavien sddstomahdollisuuksien heikko tiedostaminen. (Pandit & Marmaris 2008,

8-10.)

3.6.2 ETLA-prosessi

Periaate

Spend-analyysi prosessina ei ole monimutkainen, mutta se sisaltaa kuitenkin joukon
haasteita. Pandit ja Marmaris kiteyttavat spend-analyysi prosessin kayttamalla hyodyksi
tietojarjestelmien perustietojen siirtoon kdytettdvaa ETLA (Extract -> Transform -> Load -

> Analyze eli Lataa -> Muokkaa -> Siirra -> Analysoi) —prosessia. On kuitenkin ymmarret-
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tava, etta ETLA-prosessi ei suoranaisesti kdy spend-analyysin tekoon, joten Pandit ja
Marmaris ovatkin ottaneet mukaan erilaisia lisatarkennuksia prosessin kuvaukseen.

(Pandit & Marmaris 2008, 10,15.)

Prosessin lapikdynti edellyttaa alla olevia asioita:

e tiedon maarittamista ja lataamista jarjestelmasta/jarjestelmista
e tiedon siistimistd, asemointia ja rikastuttamista
e kuluhistorian analysointia

e analyysin ymmartaminen ja tietdmyksen lisdédaminen.

Ronewa yhtyy edella esitettyyn prosessi-malliin. Han kayttaa prosessin vaiheina tiedon-
siirtoa, maalaisjarjellad suoritettavaa tiedon tarkistusta, tiedon analysointia ja raporttien

tulkintaa seka johtopaatdksien tekoa. (Ronewa 2004, 5-7.)

Tiedon maarittaminen

Pandit ja Marmaris kuvaavat prosessin alkavan tietojen maarittelysta, missa rajataan
tarvittava tieto ja jatetaan tarpeeton tieto maaritelman ulkopuolelle. Tietojarjestelmat
pitavat sisdlladn myds epadrelevanttia tietoa, joka on hyva jo tassa vaiheessa pyrkia suo-
dattamaan pois analyysista. Tiedon maara riippuu siitd kuinka tarkalle tietotasolle ana-
lyysi halutaan vieda ja siitda mitka ovat kaytossa olevan tietojarjestelman rajoitteet tie-
donhankinnassa. Tyypillisesti tieto sijaitsee useassa eri |ahteessa. Poikkeavat lahteet
nakyvat tietokannoista otetuista tiedostoista, jotka ovat usein erindkdisia ja erilailla jao-
teltuja. Tavoitteena tulisi olla samankaltaisten raporttien saaminen, jotta prosessin jat-
kotoimista tulisi mahdollisimman vahaiselld tyolla suoritettavia. (Pandit & Marmaris
2008, 15—-16.) Ronewa pitda spend-analyysin vaatimuksena sita, ettd tiedot sisaltdvat
vhden tilivuoden ja jokaisen laskutustietorivin. Tama tieto tulisi vahintdan saada jaettua

toimittajanumeron ja -nimen seka tilidintitietojen perusteella. (Ronewa 2004, 5.)
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Tiedon puhdistus

Tietojen lataamisen jalkeen on syyta kdyda tiedot lapi erilaisten virheellisten kirjausten
vuoksi. Virheelliset tiedot ovat haitallisia ja voivat vaaristaa analyysin lopputuloksia. Tie-
tojen tarkistuksen yksi keinoista on taloushallinnon ja hankintahenkildston haastattelu,
jossa kysytaan henkildiden arvioita analyysin tarkasteluajankohdan aikaisista kuluista.
Arvioiden osuessa lahelle saatuja tietoja, voidaan olettaa tietojen olevan paikkaansa
pitavia. Toisaalta, jos arviot ovat merkittavasti poikkeavia, voidaan kyseenalaistaa seka
haastateltujen henkildiden omat tiedot asiasta etta ladatun tiedon paikkansapitavyys.
Analyysin lopputulosten uskottavuuden ratkaisee loppupelissa kuitenkin tietopohjan
uskottavuus ja siksi asian kanssa tekemisissa olevat henkil6t on saatava uskomaan saa-
tuun tietoon. Tietojen paikkaansa pitdavyyden voi tarkistaa lisdksi tarkastamalla laskuja,

jotka kuuluvat analyysin alaisuuteen. (Ronewa 2004, 7.) Tietoja voidaan joutua siivoa-

maan siten, ettd mahdolliset kirjoitus- ja kirjausvirheet eliminoidaan. Joissain tapauksis
sa voi olla tarpeellista jopa sy6ttaa puuttuvaa tietoa. Talldin on kuitenkin syytda ymmar-
taa analyysin tarkoitus ja tietojen muuttamisen vaikutus analyysiin. Tarkoitus ei kuiten-
kaan ole vaaristaa tietoa, vaan parantaa sen laatua ja tarkkuutta. (Pandit & Marmaris

2008, 105-106.)

Analysointi

Jotta hankittua tietoa pystyisi analysoimaan, on saatava aikaan erilaisia taulukoita ja
kaavioita. Erilaisia taulukoita ja kaavioita on olemassa lukematon maara, joten haaste
tiedon esittdamiselle on siind miten saadaan oikea ja tarvittava tieto esitettya juuri oike-
assa muodossa. (Pandit & Marmaris 2008, 131-143.) Tulosten esittdmisessa on tarkeaa
kayttaa erilaisia taulukoita. Erilaisten havainnointimenetelmien kaytto elavoittaa saatuja
tuloksia seka pitaa tulosten tulkitsemisen mielenkiintoisena. Naita tietoja voivat olla
muun muassa yksittdisen hankinnan tai kaikkien hankintojen suhde liikevaihtoon tai ko-

konaiskustannuksiin. Yksi erittain paljon kdytetty vertailu on hankintojen suhde liikevaih-
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toon ja edelleen hankintojen jakautuminen suoriin ja epasuoriin hankintoihin. N&illa tie-
doilla paastaan kasiksi sellaisiin loppupaatelmiin, joiden avulla jatkotoimenpiteita voi-
daan tehda asioiden edistamiseksi. Tietojen analysointia voidaan jatkaa laskutustasolla,
jolloin tarkastellaan esimerkiksi laskujen keskiarvosummaa ja laskujen nimikerivikeskiar-
voa. Lisaksi tietoja on syyta jakaa kategorioihin ja priorisoida suurimmat hankintakatego-
riat tehostamisen ensimmaisiksi kohteiksi. Naissa kategorioissa voidaan vertailla esimer-
kiksi toimittajien maaraa kategorioissa. Jossain vaiheessa on myos syyta tarkastella las-
kujen maaraa toimittajaa kohden. Laskujen suuri lukumaara vuoden sisdlla aiheuttaa
paljon kustannuksia. Laskutuksesta aiheutuvia kustannuksia voidaan saada vahennettya
esimerkiksi siirtymalla kuukausilaskutukseen. Analyysia voidaan mahdollisuuksien mu-
kaan jatkaa vieda tuotetasolle asti saaden tietoa ostetuimmista tuotteista ja palveluista.
Analysointia voidaan lopuksi hyédyntda aina kustannuspaikkakohtaisesti, jos perustie-
doista loytyy kustannuspaikkakohtaiset kulut. Kustannuspaikkakohtaisia tietoja voivat
kayttaa hyvakseen eri osastojen kustannuksista vastaavat henkilot, jotka saattavat jou-

tua raportoimaan osastonsa kustannuksia yrityksen johdolle. (Rowena 2004, 7-11.)

Johtopaatokset ja sadstopotentiaalit

Analyysi tulisi tehda toistuvasti aina maaraajoin, jotta voidaan seurata kulujen kehitty-
mista ja havaita uusia sdadstomahdollisuuksia. Spend-analyysin tekemisen teknisia vaati-
muksia ei ole syyta aliarvioida, silla suurien tietomaarien analysointi ja hankintamarkki-
noiden kehityssuuntien tulkinta vaatii sekd kokemusta ettad taitoa. Analyysin kannalta on
myo0s tarkeaa, ettad nykyiset resurssit otetaan huomioon ja etta naita resursseja kayte-
taan mahdollisimman hyvin niin tarkalla kustannushistorialla kuin mahdollista. Todelli-
suudessa spend-analyysin toteuttaminen pienelldkin tietomaaralla on parempi kuin ei
mitaan. On syyta kuitenkin ymmartaa, etta spend-analyysin teon kannalta on tarkeaa
kehittaa spend-analyysin tekemistekniikkaa ja tiedonkeruuta jatkuvana prosessina tule-

vaisuudessa. (Rowena 2004, 14.)
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Saastopotentiaalia on paljon, ja jotta koko sadstopotentiaalin pystyisi ymmartamaan, on
osattava katsoa hankintatoimintaa laajalla nakékulmalla. Operatiivisen tyén vahentymi-
nen vahentaa merkittavasti kustannuksia. Kyseessa on kuitenkin sen kaltaisia kustannus-
saastdja, jotka eivat varsinaisesti ndy missaan. Operatiivisen tydon vahentyessa aikaa va-
pautuu muuhun tyohon, jota voidaan kayttda muun muassa toiminnan kehittamiseen.
Panditin ja Marmariksen mukaan yhden laskun kasittely maksaa keskimaarin 10 dollaria.
Jos yritys saa kuukaudessa 200 laskua 50 toimittajalta, keskimaarainen laskujen maara
toimittajaa kohden on 4 laskua. Laskujen vahentyminen puoleen saa siten aikaan (100 *
10 $) 1000 dollarin sdastot kuukaudessa. Laskujen tasolla sadstojd voidaan saada aikaan
myo6s maksuehtojen pidentamisessa. Toisaalta laskujen ajallaan maksaminenkin on saas-
toa yritykselle, silla liian aikaisin maksettu lasku lisda liiketoimintaan sitoutuneen paa-
oman maaraa. Jos laskut maksettaisiin nykyiseen 14 paivan maksuehtoon verrattuna 15
pdivdaa mychemmin sisdisen korkotason ollessa nelja prosenttia, saataisiin vuodessa ai-
kaan hankintakustannuksista 2 %:n saast0. Laajasta ndkokulmasta on hyotya totaalisten
saastdjen aikaansaamiseksi seka havaitsemiseksi. Pandit ja Marmaris pitavat kustannus-
saastojen toteutusjarjestyksen karjessa saastoja, jotka saadaan aluksi aikaan toimittajien
maaran vahentamiselld, suositeltujen toimittajien kayton lisdamiselld ja sopimuspohjai-
sen hankinnan lisadmiselld. Naiden toimenpiteiden jalkeen on hyva siirtyd operatiivisella

tasolla saavutettaviin saastoihin. (Pandit & Marmaris 2008, 51, 76—77.)

3.7 Portfolio-analyysi

3.7.1 Periaate

Portfolio-analyysi on yksi tunnetuimpia hankintoja varten kehitetyista analyysityokaluis-
ta, jonka on esitellyt Peter Krajic vuonna 1983. Analyysin avulla voidaan luoda tuote- tai
kategoriakohtaisia hankintastrategioita. Portfolio-analyysi perustuu nelikenttdmatriisiin,

jonka ndkokulmia ovat hankintatilanteessa vallitsevat hankkijan ja toimittajan valilla
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vaihtelevat ostovoima ja ostoriski. Usein portfolio-analyysiin saatetaan virheellisesti ot-
taa lahestymistapa, jossa tarkastellaan toimittajia. (Anttila, Aminoff, Lappeteldinen, Jun-
nonen & Tieva 2008, 23.) Weele (2010, 197) esittaa kuitenkin ostotuote portfolio-
analyysin ohessa myds toimittajiin kohdennetun portfolio-analyysimallin, joiden yhteis-
kaytté avaa nakokulmaa toimittajan suunnasta. Tama voi olla hyva apuvaline hankkivalle
yritykselle, silla sen avulla voidaan saada lisanakékulmaa neuvotteluihin. Kraljic peruste-
lee portfolio-analyysin tarpeellisuutta yrityksen tunnuslukujen perusteella. Tarpeellisuu-
den maarittaa hankintojen strateginen asema yrityksen arvoketjussa seka yrityksen yk-
sittdiset hankinnat ja niiden mittarit. Lisdaksi on huomioitava muun muassa yrityksen

toimittajamarkkinoiden tavoitettavuus. (Kraljic 1983, 110.)

Portfolio-analyysissa tuotteet jaetaan neljaan eri ryhmaan, joilla on jokaisella omanlai-
sensa hankintastrategia. Analyysin tarkoituksena on auttaa paattajia tunnistamaan or-
ganisaationsa heikkouden hankintamarkkinoilla ja sita kautta auttaa yritysta minimoi-
maan muun muassa hankintariskeja. Analyysi auttaa paattajia myos toimittajastrategioi-
den luomisessa ostovoimapainopisteen perusteella. Ostovoima perustuu kolmeen eri
nakokulmaan, joita ovat ostomaara, ostomarkkinat ja hankkivan yrityksen asema toimit-

tajan asiakaskunnassa. (Weele 2010, 195-196.)

Ei ole viisasta maarittaa jokaiselle tuotteelle omaa hankintastrategiaa, joten hyvin usein
luodaan erilaisille tuotekategorioille omat strategiat. Tuotekategorioille luodut hankinta-
strategiat voivat olla osittain vaaristyneita, silla tuotekategorian tuotteilla voi olla hyvin
eriarvoinen merkitys yritykselle. Tahan tilanteeseen portfolio-analyysi soveltuu hyvin,
silld siind tuotteet jaotellaan kategorioihin tuotteen omien ominaisuuksien perusteella.
Ominaisuuksien perusteella ryhmiteltdessa saatetaan ajautua lukuisiin erilaisiin katego-
rioihin, jolloin kategorioiden yhdistelya on syyta harkita. Ominaisuuksien perusteella
tehdyt kategoriat ja néille kategorioille tehdyllad portfolio-analyysilla padstaan lahem-
maksi toimivaa hankintastrategiaa. Kuviossa 5 on muodostettu nelikenttamatriisi, jossa
hankittavat tuotteet on jaettavissa kategorioihin niiden tulosvaikutuksen ja hankintaris-

kin perusteella. Néama kategoriat ovat rutiini-, pullonkaula-, volyymi- ja strategiset tuot-
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teet. Jokaiselle kategorialle on johdettavissa omat hankintastrategiat, jotka poikkeavat
toisistaan ostovoiman ja hankintariskin osalta. Hyvin suoritettu tuotekategorioiden jaot-
telu nelikenttdan vaatii kuitenkin oikeiden kysymysten asettelua ja tarkkaa vastaamista.
Jokaiselle nelikentan kategorialle on selkeita ominaispiirteitd, jotka ovat johdettavissa
hankittavan tuotteen vaikutuksesta yrityksen talouteen. Lisdksi nditd ominaisuuksia rajaa

tuotteen saatavuus toimittajilta. (Weele 2010, 196-198.)
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tuotteet tuotteet
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KUVIO 5. Tuoteryhmat nelikenttamatriisissa. (Kraljic 1983, 111)




39

3.7.2 Toimintamallit

Rutiinituotteet

Ostettavien tuotteiden ollessa yksinkertaisia, standardin omaisia tuotteita, joilla on seka
paljon potentiaalisia toimittajia etta pieni hankinnallinen arvo, kutsutaan rutiinituotteiksi
ja -palveluiksi. Kyseessa olevat tuotteet voivat olla toimistotarvikkeita, tyokaluja ja va-
rusteita. Tyypillisesti tallaisten tuotteiden hankkimiseen voidaan kayttaa jopa 80 % osto-
osaston ajasta. Ostoihin kaytettava aikamaara on suhteettoman suuri hankinta-arvoon
nahden. Taman vuoksi rutiiniomaisten tuotteiden hankinnassa tulee pyrkia minimoi-
maan kaikki syntyvat kustannukset ostoprosessissa. Hankintaa tulisi mahdollisimman
paljon automatisoida yhteistydsopimusten ja erilaisten hyllytyspalveluiden avulla. (Wee-

le 2010, 198; Anttila ym. 2008, 24.)

Pullonkaulatuotteet

Tuotteet, joiden toimittajamarkkinat ovat hyvin rajoitetut ja hankittavan tuotteen tai
palvelun arvo pieni, ovat pullonkaulatuotteita. Tallaiset tuotteet ovat usein hyvin haital-
lisia yritykselle, koska toimittaja hallitsee tuotteen hintaa, toimitusaikaa ja maksuehtoja.
Naiden tuotteiden puuttuminen ostavan yrityksen valikoimasta tai tuotannosta saattaa
kuitenkin aiheuttaa merkittavia ongelmia. Pullonkaulatuotteita ovat usein esimerkiksi
varipigmentit maaliteollisuudelle ja luonnolliset aromituotteet ruokateollisuudelle. Jos-
kus tuotantolaitteiden varaosat saattavat olla tassa kategoriassa. Tallin saatetaan jou-
tua maksamaan erittdin paljon itse tuotteesta, pitkdsta toimitusajasta ja palvelusta. Toi-
mintaa voidaan auttaa tekemalla pitkia toimittajasopimuksia. Tuotekehityksessa mah-
dolliset pullonkaulakomponentit tulisi ottaa ajoissa huomioon, jotta lanseerausvaiheen
jalkeen komponenttien saatavuudessa ei ole ongelmia. (Weele 2010, 198; Anttila ym.

2008, 25.)
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Volyymituotteet

Volyymituotteet ovat tuotteita, joilla on suuri hankinnallinen arvo, mutta kasiteltavia
nimikkeitd on usein vahan. Volyymituotteilla on paljon toimittajia, joten hankintariski on
pieni. Hankintaorganisaation tulisi jatkuvasti yllapitaa vaihtoehtoisten toimittajien listaa,
josta tarvittaessa hintakorotusten tai toimitusongelmien vuoksi voidaan valita sopiva
kustannustehokas toimittaja. Taman kaltaisia tuotteita ovat suuryksikoissa kuljetettavat
raaka-aineet seka rauta- ja pakkausmateriaalit. Yleisesti ottaen hankkijalla on suuri va-
paus valita toimittaja ja toimittajan vaihdosta ei synny merkittavia kustannuksia. Lisaksi
toimittajien maara lisdd mahdollisuuksia tuotteiden hintakilpailutukselle. Pienilld prosen-
tuaalisillakin saastoilla tassa ryhmassa voidaan saada aikaan suuria kokonaissdastoja,
koska taman ryhman osuus kaikista hankittavista tuotteista on suuri. (Weele 2010, 197-

198; Anttila yms. 2008, 24-25.)

Strategiset tuotteet

Strategiset tuotteet ovat hankinta-arvoltaan merkittavia ja hankintariskiltdan suurimpia
tuotteita. Nama tuotteet ovat usein korkeaa teknologiaa ja volyymituotteita, jotka val-
mistetaan asiakkaan vaatimusten perusteella. Ndiden tuotteiden toimittajakentta on
hyvin kapea ja voi myds rajoittua usein yhteen toimittajaan. Lyhyella aikavalilla tallaisten
toimittajien vaihto voi olla hyvin hankalaa ja erittdin kallista. N&ita tuotteita ovat yritys-
ten kayttamat tietojarjestelmat, jotka ovat erittdin kalliita ja vaativat paljon resursseja.
Tuotteiden toimivuus on kuitenkin erittdin tarkeaa. Tietojarjestelman toimimattomuus
voi esimerkiksi aiheuttaa merkittavia kustannuksia yrityksen toiminnalle. Tall6in toimi-
joiden vilille on syyta rakentaa kiinted yhteistyo, jotta ongelmien kohdatessa tietoa saa-
daan siirrettya nopeasti ja ongelmat ratkaistua ennen kuin ne aiheuttavat merkittavia

kustannuksia. (Weele 2010, 196; Anttila ym. 2008, 25.)
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3.7.3 Tuoteryhmien sijoittelu

Tuotteet kategorioittain on yksinkertaista ryhmitelld hankintakustannusten perusteella
oikealle korkeudelle nelikentadn Y-akselia, joka kuvaa hankinta-arvoa euroissa (Anttila
ym. 2008, 26). Korkeuden maaritys voidaan suorittaa siten, ettd ryhmittdin jaotellut os-
tot suhteutetaan kaikkiin hankintakustannuksiin ja tdman jalkeen sijoitetaan Y-akselille
suhdelukua vastaavalle korkeudelle (Kraljic 1983, 112). Tavoitteena on saada merkittavi-
en ja vahemman merkittavien tuoteryhmien vilille selkeda eroa, jotta kaikki mahdolli-
nen hyoty saadaan analyysista irti. Tiettyjen tuoteryhmien kohdalla on syyta myés arvi-

oida ostettavien tuotteiden vaikutus lopputuotteen laatuun. (Anttila ym. 2008, 26.)

Hankintariskin maarittdminen on usein haastavampaa. Asioita, joita tulee sijoittelussa
ottaa huomioon, ovat esimerkiksi toimittajien lukumaara ja toimittajan mahdollinen
asema toimittajamarkkinoilla. X-akselilla tuoteryhman asemaan vaikuttaa myos suhdan-
nevaihtelut, mika on helposti ndhtavissa matalasuhdanteen aikaan, jolloin toimittajilla
on paljon vapaata kapasiteettia. Vapaa kapasiteetti nakyy saatavuuden parantumisena
seka mahdollisesti ostohintojen alenemisena. Matalasuhdanteen aikana voi joillain tie-
tyilla tuotekategorioilla saatavuus heikentya toimittajien pienentadessa varastojaan, mika
taas aiheuttaa vastakkaissuuntaista siirtymista X-akselilla. Yritysten yleinen olettamus
on, etta toimittajia on vahan ja tuoteryhma sijoitetaan taman perusteella helposti la-
hemmas X-akselin oikeaa reunaa. Usein on kuitenkin todettu, etta toimittajien etsinta-
mallien kehittdmiselld voidaan saada aikaan uusien vaihtoehtoisten toimittajien l16yty-
mista ja taman kautta tuoteryhman siirtymista pullonkaulatuotteista rutiinituotteeksi.
Tuotekategorian vaihtaessa nelikentdssa ryhmaa hankintastrategiat muuttuvat oleelli-

sesti. (Mts. 26.)

Tuoteryhmien maarittely vaikuttaa myos oleellisesti ryhman sijoittumiselle nelikenttaan.
Useita eri tuotteita sisdltavat ryhmat pitavat myos sisdlldan suurempaa osaa ostovolyy-

mista. Kun ryhmia pilkotaan pienempiin alaryhmiin, saadaan aikaan tarkemmin jaoteltua
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tuotekategoriat nelikenttdaan. Talldin ryhman ostovolyymin maara tarkentuu ja usein se
myo0s siirtyy alemmas Y-akselia. Ryhmia ei tule kuitenkaan liikaa jakaa, silla hankintaris-
kien arviointi on haasteellisempaa, jos analysoitavana on paljon eri ryhmia. Jakamisella
saadaan kuitenkin tuotteet oikeiden toimintamallien alaisuuteen ja kaikki mahdollinen
tehokkuus analyysista irti. (Anttila ym. 2008, 26.) Kraljic korostaa, etta portfolio-analyysi
tulisi maaraajoin suorittaa uudestaan, silla joidenkin tuotteiden tai kategorioiden koh-
dalla voi tapahtua suuriakin muutoksia analyysien tekemisajankohtien valissa. Naita
muutoksia voivat olla muutokset toimittajamarkkinoilla tai ostettavien tuotteiden osto-
volyymin nousu. Kyseiset muutokset voivat siirtaa ostettavat nimikkeet tai kategoriat
tdysin toiseen nelikentan ryhmaan, jolloin hankintastrategia maaraytyy uudelleen. (Kral-

jic 1983, 113)

4 KOHDEYRITYKSEN EPASUORIEN HANKINTOJEN ANALYSOINTI

4.1 Hankintaorganisaatio ja tavoitteet

Kohdeyrityksen konsernin hankinta on jaettu kategoriakohtaisiin vastuualueisiin, joille
jokaiselle on maaritetty vastuuhenkilot. Kategorioiden vastuuhenkil6t huolehtivat toi-
mittajayhteistyOsta ja neuvotteluista. Suurimpien kategorioiden hallintaan on varaudut-
tu hankintatiimeilla, joita johtavat kategorian vastuuhenkil6t. Opinnaytety6ssa kasitellyn
toiminta-alueen hankintatiimi vastaa toimittajista Pohjoismaissa, joten tiimin jasenia on

seka Suomesta etta Ruotsista. Pohjoismaista tiimia johdetaan keskitetysti Suomesta.

Hankintaorganisaation tavoitteena on vahvan toimittajapohjan kehittaminen, arvioimi-
nen ja johtaminen, jotta tuotteille voidaan taata kokonaisvaltainen kilpailukyky koko
tuotteen elinkaaren ajan. Naita tavoitteita pyritdan tayttdmaan oikeilla toimittajilla, oi-

keilla hinnoilla ja sopivalla toimittajalukumaaralla.
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4.2 Ostoprosessi

Tietojarjestelman avulla tehtyjen epasuorien hankintojen ostotilausten ostoprosessi on
kuvattu tassa kappaleessa. Seurattavuuden kannalta on parempi mita useampi epasuora
hankinta tehdaan tietojarjestelmaan. Tietojarjestelmaan ei kuitenkaan ole viisasta syot-
taa kaikkia mahdollisia epasuoria hankintoja. Hankintojen nakdkulmasta on viisasta kayt-
taa tietojarjestelmaa avuksi niiden hankintojen kohdalla, joihin hankintaorganisaatio

pystyy vaikuttamaan.

Ostoprosessi epasuorissa hankinnoissa perustuu tarpeeseen. Tietojarjestelma sisaltaa
ominaisuuden, jota voidaan kayttaa epasuorien hankintojen kanssa. Tama ominaisuus
sisaltaa hyvaksymishierarkian, jonka mukaan erilaisia hankintoja voidaan tehda. Tarve
syOtetdan jarjestelmaan ostoaloitteena, johon kirjataan tarjouksen perusteella hinnat ja
toimittaja seka tilidintitiedot. Taman jalkeen ostoaloite siirtyy hyvaksymishierarkian mu-
kaisesti kyseisen kustannuspaikan vastuuhenkildlle, joka usein on kyseisen osaston esi-
mies. Ostoaloitteen kokonaissummasta riippuen aloite saatetaan myos joutua siirta-
maan vield ylemmaksi hyvaksymishierarkiassa, jonka jalkeen ostoaloite vasta siirtyy tila-
uskasittelyyn. Hierarkialla pyritdan siihen, etta epasuoria hankintoja tekevat osastojen
esimiehet paasevat seuraamaan ja vastaamaan paremmin hankittavista tuotteista ja
palveluista. Taman lisaksi kyseinen kustannus on hyvaksytty jo etukateen eika sita tarvit-
se enaa laskun saapumisen jalkeen erikseen hyvaksya. Tilauskasittelyssa ostoaloite muu-
tetaan tietojarjestelmassa ostotilaukseksi. Tassa vaiheessa epasuorista hankinnoista vas-
taava ostaja voi viela tarkistaa ostotilaukseen liittyvia tietoja. Ostaja voi muun muassa
vaihtaa toimittajaa, jos hanelld on tiedossa vastaavaa tuotetta toimittava toinen yritys,
jolla voi olla paremmat ehdot tai ostohinnat. Kun ostotilaus on valmis, se lahetetdan
toimittajalle. Toimittaja toimittaa tilatun tavaran ja varaston henkilékunta ottaa tavaran
vastaan tietojarjestelmaan. Tietojarjestelmissa olevien tietojen perusteella tavara voi-
daan toimittaa tavaran tilanneelle osastolle tai henkil6lle. Prosessi viimeistelldan ostoti-

lausta vastaavan laskun syottamiselld jarjestelmaan.
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4.3 Spend-analyysi

4.3.1 Toteutus

Spend-analyysi aloitettiin tarvittavan tiedon maarittelylla. Tavoitteena oli saada koh-
deyrityksen Suomen tuotantolaitosten kustannushistoria vuodelta 2009. Analyysia var-
ten tarvittiin tiedot toimittajista, kaytetyista tileista ja loppusummista. Kohdeyrityksen
yritysrakenteen vuoksi ndita tietoja ei ollut osittain saatavilla, joten tata kustannushisto-
riatietoa ei voitu verrata suoraan yrityksen liikevaihtoon. Analyysin ulkopuolelle jaanyt
tieto oli yrityksessa kaytossa olleen toisen tietojarjestelman ostotilaukset. Taman tiedon
puuttuminen oli kuitenkin yrityksen epasuorien hankintojen osalta merkitykseltdan va-
hdinen, silla saatu tieto piti sisalladan suurimman osan hankinnoista. Jatkossa olisi kuiten-
kin syyta sisallyttaa kaikki hankinnat spend-analyysiin, jotta tarkka kuva yrityksen kus-

tannuksista saataisiin selville.

Analyysia varten saatu Excel-tiedosto piti sisallaan vaaditut tiedot. Saatu tiedosto oli tuo-
tettu yrityksen taloushallinnon toimesta. Tiedosto saatiin yritykselld kdytdssa olevasta
taloushallinnon ohjelmistosta, joka vastaavasti sai tietonsa kaytossa olleesta tietojarjes-
telmastd. Saatua tietoa tuli aluksi hieman kasitell3, silla tiedosto piti sisdlladn myos suo-
rat hankinnat ja kuljetukset. Kuljetuksia ei sisallytetty tdman opinnaytetyon piiriin, silla
kuljetusten hallinnoimisesta kohdeyrityksessa vastaa eri organisaatio kuin hankinta. Tie-
donpuhdistus suoritettiin siten, etta kustannukset ryhmiteltiin yrityksella kdaytdssa ole-
van tilidintiperiaatteen mukaisesti tilinumerojarjestykseen, jolloin pystyttiin havaitse-
maan hyvin muun muassa virheellisesti kirjattuja kustannuksia. Kategoriointi suoritettiin
yritykselld kdytossa olevien epasuorien hankintojen kategorioiden perusteella. Osittain
tata lajittelutyota avusti kohdeyrityksen tilidintiohje, joka oli jossain maarin lajiteltu ka-
tegorioihin. Eri tilit asetettiin ndiden kategorioiden alaisuuteen. Lisdksi suorat hankinnat
ja kuljetukset luokiteltiin omiin kategorioihin, jolloin pystyttiin vertaamaan néita kolmea

segmenttia toisiinsa. Ndiden kategoriointien avulla pystyttiin myos suoraan poistamaan
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tietyn tyyppisia hankintoja analyysin piirista. Erilaisten tilidintien poistamisesta analyy-
sista oltiin samaa mielta toimeksiantajan kanssa. Joidenkin tilien kategorioinnin kanssa
oli hankaluuksia. Tallgin oli vaikea valita oikeaa kategoriaa, kun tulkinnan alla ollut tili
olisi voitu yhta hyvin sijoittaa kahteen eri kategoriaan. Lopulliset paatokset tilien sijoit-
tamisesta tehtiin toimeksiantajan kanssa. Erilaisia tileja oli tassa tydssa kasiteltavana
yhteensa 134, joille jokaiselle oli oma kuvaus maaritetty tilidintiohjeeseen. Eniten eri
tileja kaytti markkinointikategoria, joka kaytti yhteensa 35 erilaista tilia. Kun tilit oli saatu
jaoteltua kategorioihin, aloitettiin tulostaulukoiden tekeminen. Naita tulostaulukoita
tein kahdesta suurimmasta kategoriasta ja kahdesta muusta kategoriasta. Ndiden kate-
gorioiden kohdalla tarkasteltiin kustannuksien osuutta kategorian sisalla seka koko epa-
suorien hankintojen osalta. Lisaksi tarkasteltiin kaytettyjen tilien ja toimittajien lukumaa-
raa. Analyysin lopputuloksena luotiin kehitysehdotuksia selvitetyn teoriatiedon pohjalta

tutkimalla ja analysoimalla naita taulukoita.

Saadun tiedoston tietojen paikkaansa pitavyytta pystyttiin tarkistamaan laskuja tarkis-
tamalla. Muutaman toimittaja valittiin analyysista ja heidan laskunsa tarkastettiin. Nai-
den tarkistusten perusteella voitiin todeta, etta tieto on hyvin paikkaansa pitavaa. Virhe-
kirjausten mahdollisuus kuitenkin on olemassa, silla laskutushenkildsto suorittaa tilidin-
tien kirjaukset tietojarjestelmaan, jolloin valilla saattaa tulla pienia kirjausvirheita. Suuret
poikkeavat kirjaukset kuitenkin erottuisivat kuukausittaisessa taloushallinnon suoritta-
massa kuukausilaskelmassa, joten oletettavasti kirjausvirheita on tassa tydssa myos hy-
vin vahan. Tamankin perusteella voidaan olettaa, ettd mahdolliset kirjausvirheet ovat

vain pienia summia.
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4.3.2 Tulokset

Kustannusten jakautuminen ja toimittajat

Spend-analyysin oleellisena osana ovat saadut tulokset. Tulokset on saatu yhdistelemalla
ja lajittelemalla saatua tietoa. Lopputulosten osalta oli harmillista, etta saatuja arvoja ei
voitu verrata kohdeyrityksen liikevaihtoon. Naissa tuloksissa on kuitenkin pyritty havain-
nollistamaan saatua tietoa mahdollisimman laajasti ja selkedsti kohdeyrityksen antamien
vapauksien puitteissa. Tuloksia |lahdetaan tarkastelemaan spend-analyysin toteutumis-
jarjestyksessa siten, ettd aluksi tarkastellaan hankintojen jakautumista (KUVIO 6) eri yla-

kategorioihin eli suoriin ja epasuoriin hankintoihin seka kuljetuksiin.

Kustannusten jakautuminen

B Suorat hankinnat  E Epasuorat hankinnat Kuljetukset

9%

KUVIO 6. Hankintakustannusten jakautuminen

Kohdeyrityksen hankintakustannuksista 63 % koostuu suorista hankinnoista, joita ovat
erilaiset raaka-aine- ja ostotuotehankinnat. Kuljetukset ovat 9 % hankintakustannuksista

ja loput 28 % kustannuksista on epdsuoria hankintoja. Suorien- ja epdsuorien hankinto-
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jen rajauksessa usein kuljetukset luokitellaan osaksi epasuoria hankintoja. Tall6in suori-
en- ja epasuorien hankintojen ero kaventuu siten, etta epasuorat hankinnat ovat 37 %
hankintakustannuksista. Tata lukua vertaamalla yleiseen keskiarvoon (vrt. s. 13) voidaan
todeta, etta kohdeyrityksen epasuorien hankintojen osuus on keskiarvoa hieman pie-
nempaa. Ero yleiseen keskiarvoon voi johtua muun muassa yrityksen toimialasta tai osit-
tain puuttuvasta tiedosta. Osuus kaikista hankinnoista on kuitenkin merkittava ja se si-

saltad huomattavia saastomahdollisuuksia.

Korkeiden sadstotavoitteiden saavuttaminen edellyttda sdadstoja myos epasuorissa han-
kinnoissa. Matalasuhdanteen vuoksi raaka-ainehinnat tippuivat rajusti ja raaka-aineiden
hintojen lahtiessa nousemaan, on sdastdjen aikaansaaminen raaka-aineissa hyvin vaike-
aa. Tassa kohdassa mahdolliset sadstot epdsuorissa hankinnoissa herattavat mielenkiin-
toa. Kohdeyrityksessa epdsuorien hankintojen seuranta ja hallinta on vasta aloitettu.
Kategorioiksi epasuorille hankinnoille maaritettiin: matkustus, markkinointi, toimitilapal-
velut, ATK-palvelut, konsultointi ja vuokraus, operaattoripalvelut, tuotantotarvikkeet ja
investoinnit, toimistopalvelut, energia, henkilostohallinto ja vakuutukset. Taulukoon 1

on keratty kategoriat ja niiden sisdltamia erilaisia toimintoja.

TAULUKKO 1. Epasuorien hankintojen kategorioiden sisalto

Matkustus Lentoliput, paivarahat, hotellimajoitukset, taksit
Markkinointi Esitteet, mainonta, messut
Toimitilapalvelut Siivous, jatteiden huolto

ATK-palvelut Tietokoneet, tulostimet, kayttajalisenssit
Konsuiltointi ja vuokraus Konsultit, autoleasing, vuokratyévoima
Operaattoripalvelut Puhelimet, liittymat

Tuotantotarvikkeet ja investoinnit Tyokalut, -varusteet, trukit, polttoaineet
Toimistopalvelut Paperi, kynat, postitus

Energia Lammitys, valaistus

Henkilostohallinto Rekrytointi, henkiloston hyvinvointi
Vakuutukset Toimitila- ja henkilostovakuutukset
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Kulujen tarkastelu kategorioittain antaa nopeasti selkedn kuvan siitd, mihin yritys kayt-
tda varojaan. Kohdeyrityksen kohdalla on helppo huomata se, etta eri kategorioiden
osuudet ovat keskimaarin hyvin tasaisia (KUVIO 7). Yli puolet epasuorien hankintojen
kategorioista vastaavat yli 10 %:sta epasuorien hankintojen kustannuksista. Suurimmas-
ta osuudesta vastaa tuotannon tarvikkeet ja investoinnit-kategoria. Taman kategorian
esiintyminen suurimpana ei ole yllatys, silla kyseessa on useasta tuotantolaitoksesta
koostuva yritys. Marginaalisimmat kategoriat ovat vakuutukset ja operaattoripalvelut.
Kategorioiden vahentamiseksi olisi syyta harkita ndin pienien kategorioiden liittamista
johonkin toiseen kategoriaan. Tarkempaa tietoa kategoriajakaumasta ja sen toimittajista

[oytyy taulukosta 2.

Kategoriat

30,0%

24,2 %

25,0%

20,0% -
158% 14,6 %
15,0% - 13,1 %
11,4%
10,0 % -
59% 56% 5,0%
50% - 29%
I L1% 04%

0,0% - T

KUVIO 7. Epasuorien hankintojen jakautuminen kategorioihin.



TAULUKKO 2. Kategorioihin jakautuminen epdsuorissa hankinnoissa
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% Kustan- | Kumul. kus- | Kdytettyjen | Toimittajien | % kaikista
Kategoria nuksista tannuksista tilien Ikm lkm toimittajista
Tuotannon tarvikkeet ja investoinnit 24,2 % 24,2 % 14 278 23 %
Energia 15,8 % 40,0 % 4 12 1%
Markkinointi 14,6 % 54,7 % 31 524 43 %
ATK 13,1% 67,7 % 12 84 7%
Konsultointi ja leasing 11,4% 79,1 % 9 149 12%
Henkilosto hallinto 5,9 % 85,1 % 11 183 15 %
Toimistopalvelut 5,6% 90,7 % 8 95 8%
Toimitilapalvelut 50% 95,7 % 9 92 8%
Matkustus 2,9% 98,6 % 9 75 6 %
Vakuutukset 1,1% 99,6 % 7 11 1%
Operaattoripalvelut 0,4% 100,0 % 3 11 1%

Kategorioiden tasaisuus johtuu osittain siitd, ettd toimittajien kokonaislukumaara on

hyvin suuri. Joukossa on vahan suuria ja paljon erittdin pienia toimittajia, jotka lukumaa-

rallaan tasoittavat kategorioiden kustannuksia. Kuviossa 8 on esitetty toimittajien luku-

maaraa toimittajakohtaisten kokonaishankintojen mukaan ryhmiteltyna, minka lisaksi

taulukossa 3 on esitetty hankintakustannusten osuus suhteessa kaikkiin epasuorien han-

kintojen kustannuksiin samalla ryhmittelylla.
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1000 -
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700 -
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Toimittajien lkm

300 -
200 -
100 -
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Hankinnat (tuhatta euroa)

KUVIO 8. Toimittajien lukumaara vuosihankintojen mukaan ryhmiteltyna

TAULUKKO 3. Toimittajaryhmien vuosikustannusten jakautuminen

Ryhma

(tuhatta euroa) Kustannusten jakautuminen
Alle 500 25%
250-499 15%
100-249 13%
50-99 16 %
25-49 9%
10-24 8%
5-9 5%
Alle 5 8%
Yht. 100 %
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Lisaksi on syyta kayda viela hieman lapi kohdeyrityksen toimittajapohjaa (TAULUKKO 4),

jolla voidaan viela hieman perustella kategorioiden tasaista jakaumaa.

TAULUKKO 4. Kaksikymmenta suurinta epasuorien hankintojen toimittajaa

Tilidintien | Kategorioiden
Toimittaja (kategoria) % Kust. | Kumul. % lkm lkm
Energia 7,4 % 7,4 % 1 1
Tuotannon kunnossapito 6,9 % 14,3 % 9 5
ATK 6,4 % 20,7 % 3 2
Energia 4,4 % 25,1 % 2 1
Leasing 4,0% 29,1% 2 1
ATK 3,5% 32,6 % 19 10
Toimitilojen huolto 2,7 % 35,2 % 11 5
Markkinointi 2,6 % 37,8 % 4 3
Matkustus 2,3% 40,2 % 5 3
Markkinointi 1,5% 41,7 % 7 1
ATK 1,4% 43,2 % 10 1
Markkinointi 1,3% 44,5 % 7 3
Toimitilojen huolto 1,3% 45,8 % 6 2
Energia 1,2% 47,0 % 2 1
Markkinointi 1,0% 48,0 % 2 2
Konsultointi 1,0% 48,9 % 1 1
Toimitilojen huolto 1,0% 49,9 % 6 4
Tuotannonkunnossapito 1,0% 50,9 % 2 1
Leasing 0,9% 51,8 % 2 1
ATK 0,9 % 52,7 % 3 2

Edelld havainnollistetusta taulukosta voidaan todeta, ettd hyvin pieni maara toimittajia

kattaa erittdin suuren osuuden eli 52,7 % kaikista hankintojen kustannuksista. Epasuori-

en hankintojen toimittajia kohdeyrityksella oli analyysin perusteella reilu 1200 kappalet-

ta, jolloin taulukon 4 toimittajat edustavat 7,4 % kaikista toimittajista. Vastaavasti kolme

suurinta toimittajaa kattaa 25,1 % kaikista hankintojen kustannuksista. Kaikkien toimitta-

jien kustannuksia tarkastellessa havaittiin, etta 20 % toimittajista vastaa 91,8 %:n osuut-

ta kaikista epasuorien hankintojen kustannuksista.




52

Kategorioiden tulokset

Potentiaalisia sddstokohteita voidaan lahtea tarkastelemaan sen mukaan missa katego-
riassa on suurin ostovolyymi. Talldin kyseeseen tulevat tuotannontarvike ja investointi-
kategoria seka energia. Kyseessa olevien kategorioiden yhteenlaskettu kustannus osuus
on 40 % kaikista epdsuorien hankintojen kustannuksista. Ndiden kategorioiden kustan-
nusrakenteeseen paastdaan paneutumaan ottamalla kyseisten kategorioiden suurimmat
toimittajat. Analyysissa valittiin sopivaksi toimittajamaaraksi kategoriaa kohden kaksi-
kymmenta suurinta toimittajaa, jotka lahes poikkeuksetta vastaavat noin 95 % kategori-
an kustannuksista. Energia-kategoriassa toimittajia oli kuitenkin sen verran vahan, etta
taulukkoon paasivat kaikki toimittajat. Kun hankintojen kustannukset jaettiin kategorioi-
hin, pystyttiin ostovolyymikategorioiden kustannuksiin paneutumaan paremmin. Ndiden
kategorioiden tasaisen jakautumisen edesauttajana oli merkittavimpien toimittajien ja-

kautuminen tasaisesti kaikkiin kategorioihin.

Naista kahdesta kategoriasta kiinnitimme aluksi huomiota tuotannon tarvikkeisiin ja in-
vestointeihin. Merkittdvaa on huomata, etta tuotannon huolto ja ylldpito (TAULUKKO 5)
on organisoitu vahvasti yhdelle toimittajalle. Tama toimittaja aiheuttaa 27,8 % kategori-
an kustannuksista, mutta sen osuus koko epadsuorista hankinnoista on ainoastaan 6,8 %.
Pieni prosentuaalinen osuus johtuu osittain siitd, ettd epasuorien hankintojen toimittaji-
en madra on erittdin suuri ja toisaalta tdaman kategorian ostot ovat luonteeltaan hyvin
vaihtelevia. Kahdenkymmenen suurimman toimittajan joukossa on lahes poikkeuksetta
vain tuotannon ylldpitoon ja varaosiin liittyvia hankintoja. Kahdenkymmenen suurimman
toimittajan kustannusten jako kategorian sisalla on myds hyvin merkittava, silla nama
kaksikymmenta toimittajat vastaavat 71,8 % kaikista kustannuksista. Kun otetaan 20 %
kategorian merkittavimmista toimittajista, saadaan heidan kattamakseen kokonaiskus-

tannukseksi 88,2 % kaikista kategorian kustannuksista.
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TAULUKKO 5. Tuotannon tarvikkeet ja investoinnit -kategorian kustannusjakauma

% Kategorian | Kumul. kategorian % kaikista Kaytettyjen
Toimittaja kustannuksista| kustannuksista | kustannuksista tilien lkm
Toimittaja 1 27,9 % 279 % 6,8 % 5
Toimittaja 2 52% 33,1% 1,3% 3
Toimittaja 3 4,0% 37,1 % 1,0% 2
Toimittaja 4 3,9% 41,0 % 0,9% 1
Toimittaja 5 3,0% 44,0 % 0,7% 2
Toimittaja 6 3,0% 47,1 % 0,7 % 2
Toimittaja 7 2,9% 50,0 % 0,7% 2
Toimittaja 8 2,3% 52,3% 0,6 % 3
Toimittaja 9 2,2% 54,5 % 0,5% 2
Toimittaja 10 2,0% 56,5 % 0,5 % 3
Toimittaja 11 2,0% 58,4 % 0,5 % 2
Toimittaja 12 1,8% 60,3 % 0,4% 2
Toimittaja 13 1,6 % 61,9 % 0,4 % 2
Toimittaja 14 1,5% 63,4 % 0,4% 1
Toimittaja 15 1,5% 64,9 % 0,4 % 4
Toimittaja 16 1,5% 66,3 % 0,4 % 3
Toimittaja 17 1,4% 67,8 % 0,3% 2
Toimittaja 18 1,4% 69,2 % 0,3% 2
Toimittaja 19 1,4% 70,5 % 0,3% 2
Toimittaja 20 1,3% 71,8 % 0,3% 1

Energia-kategorian (TAULUKKO 6) jakautuminen toimittajille on melko yksipuoleinen.

Koko kategorian kustannuksista 47 % on yhden toimittajan alaisuudessa. Nelja suurinta

toimittajaa tassa kategoriassa kattavat koko kategorian kustannuksista 98,1 %, joten

voidaan ajatella, ettd energiahankinta hoidetaan hyvin keskitetysti. Loput kategorian

toimittajista ovat seka kategoriasuhteessa ettd epdsuorien hankintojen kokonaiskustan-

nusten osalta pienia.
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TAULUKKO 6. Energia-kategorian kustannusjakauma

% Kategorian | Kumul. kategorian % kaikista Kaytettyjen
Toimittaja kustannuksista| kustannuksista kustannuksista tilien lkm
Toimittaja 1 47,0 % 47,0 % 7,4 % 1
Toimittaja 2 27,7% 74,7 % 4,4 % 2
Toimittaja 3 15,8 % 90,6 % 2,5% 1
Toimittaja 4 7,5% 98,1 % 1,2% 2
Toimittaja 5 0,7% 98,8 % 0,1% 1
Toimittaja 6 0,5% 99,3 % 0,1% 1
Toimittaja 7 0,5% 99,8 % 0,1% 2
Toimittaja 8 0,1% 99,9 % 0,0 % 1
Toimittaja 9 0,1% 100,0 % 0,0% 1
Toimittaja 10 0,0 % 100,0 % 0,0% 1
Toimittaja 11 0,0 % 100,0 % 0,0% 1
Toimittaja 12 0,0% 100,0 % 0,0% 1

Lisaksi tarkasteltiin viela erikseen markkinoinnin ja matkustamisen -kategorioita, jotka
|oytyvat liitteind 1-2. Markkinointi-kategorian kahdenkymmenen suurimman toimittajan
osuus koko kategorian kustannuksista oli 58,2 %. Kategoria kayttaa yhteensa 524 eri
toimittajaa ja siten 43 % kaikista epasuorien hankintojen toimittajista. On siis todettava
kahdenkymmenen suurimman toimittajan omaavan hyvin suuren osan kustannuksista,

ja etta loput kustannukset jakautuvat erittdin monelle pienelle toimittajalle.

Matkustus-kategorian kustannuksista vastaa energia kategorian lailla [ahestulkoon yksi
toimittaja. Tassa kategoriassa tosin suurin toimittaja vastaa 75,9 % kaikista kategorian
kustannuksista. Matkustus-kategorian kaikista toimittajista 82,6 % aiheuttaa alle 0,2 %
kustannukset kategorian kustannuksiin suhteutettuna toimittajaa kohden. Tama on
merkki siitd, ettd kohdeyritys vastaanottaa paljon ylimaaraisia laskuja ja joutuu avaa-
maan paljon toimittajia tietojarjestelmaan. Vastaava tilanne on myos markkinointi kate-
goriassa, jossa 380 pieninta toimittajaa 524:sta toimittajasta vastaa ainoastaan 10 %

koko kategorian kustannuksista.
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Spend-analyysin lopuksi kasittelin epasuorien hankintojen laskutusta. Taulukkoon 7 on

listattu kaksikymmenta useimmin laskuttavaa epasuorien hankintojen toimittajaa. Tul-

kinnan alle olisi ollut mahdollista sisallyttdda myos suorat hankinnat ja kuljetusyritykset,

mutta ne on jatetty pois opinndytetydn tehtavan rajauksen mukaisesti. llman rajauksia

laskujen lukumaara heratti myos mielenkiintoa, jolloin huomasin erdan yrityksen laskut-

tavat kohdeyritysta yli 500 kertaa vuodessa. Epasuorien hankintojen osalta lukemat las-

kutuksen osalta eivat olleet aivan ndin huolestuttavat, mutta kehitettavaa sieltd myos

[Oytyy.

TAULUKKO 7. Epdsuorien hankintojen useimmin laskuttavat toimittajat

Laskutuksen

Laskujen | % kaikista Kumul. kaikista las- | kustannukset
Toimittaja (kuvaus) lkm laskuista kuista (10 €/kpl)
Puhelinpalvelut 163 1,59 % 1,59 % 1630
Tuotannon yllapito 151 1,47 % 3,05 % 1510
Toimitilapalvelut 126 1,23 % 4,28 % 1260
Tuotannon yllapito 99 0,96 % 5,24 % 990
Toimitilapalvelut 92 0,89 % 6,14 % 920
Tuotannon tarvikkeet 85 0,83 % 6,96 % 850
Tuotannon tarvikkeet 82 0,80 % 7,76 % 820
Tuotannon tarvikkeet 80 0,78 % 8,54 % 800
Toimistotarvikkeet 69 0,67 % 9,21% 690
ATK-palvelut 60 0,58 % 9,79 % 600
Tuotannon tarvikkeet 56 0,54 % 10,34 % 560
Matkustuspalvelut 52 0,51 % 10,85 % 520
Tuotannon tarvikkeet 51 0,50 % 11,34 % 510
Toimitilapalvelut 50 0,49 % 11,83 % 500
Henkilostohallinto 50 0,49 % 12,31 % 500
Toimistotarvikkeet 50 0,49 % 12,80 % 500
Toimistotarvikkeet 48 0,47 % 13,27 % 480
Puhelinpalvelut 47 0,46 % 13,72 % 470
ATK-palvelut 45 0,44 % 14,16 % 450
Markkinointipalvelut 42 0,41 % 14,57 % 420
Yht. 1498
Yhteensa 10281 kpl (sis. suorat hankinnat ja kuljetukset) 14980
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4.3.3 Pdidtelmdit

Spend-analyysin kayttokelpoisuus

Spend-analyysi kertoi pelkistetysti ja tarkasti yrityksen epasuorien hankintojen kustan-
nuksista. Spend-analyysin suomien etujen myota saatiin aikaan huomioita, joiden perus-
teella voidaan asettaa kehityskohteita ja sita kautta saada aikaan kokonaiskustannuksis-
sa saastoja. Spend-analyysin teon esteina voivat olla mutkikkaat tietojen hankintavaylat
ja erilaiset tiedostomuodot tai muotoilu tiedostoissa. On kuitenkin varmaa, etta spend-
analyysin avulla voidaan havaita useita erilaisia epdakohtia oman yrityksen hankintata-
voissa. Naihin puuttumalla voidaan saada aikaan saastdja niin sisaisesti kuin ulkoisesti-

kin.

Kohdeyrityksen tulisi asettaa spend-analyysin tekeminen maaraaikaiseksi tehtavaksi.
Spend-analyysin kehitysta tulisi seurata vahintdaan kerran vuodessa, jotta kehityssuuntia
voitaisiin my06s havaita. Spend-analyysin avulla kiinnitetaan lisdksi huomio lahemmaksi
varsinaista kustannusta, jolloin epakohtia havaitaan paremmin. Suurempien ryhmien
seurannassa eivat valttamatta erisuuntaiset muutokset, mitka kumoavat toisensa ylata-

Soa seuratessa.

Toimittajapohja

Analyysin perusteella kohdeyrityksellad oli kdytossaan erittdin suuri maara erilaisia toimit-
tajia, joista suuri osa oli erittdin pienid. Naiden pienten toimittajien vuosihankintakus-
tannus jaivat alle 5 000 euroon. Toimittajien avaaminen on erittdin tyoldsta ja aiheuttaa
sitd kautta merkittavia kustannuksia kohdeyritykselle. Toimittajien lukumaaraa epasuo-
rien hankintojen osalta olisi syytd vahentaa rajusti. Tulevat tietojarjestelmamuutokset

yrityksessa ovat apuna tdssa tehtavassa, silla toimittajien avausprosessiin tulee selke-
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ampi seuranta. On kuitenkin selvaa, ettd kohdeyritys tulee saamaan eri tahojen kautta
laskuja, joita varten taytyy jarjestelmaan avata uusia toimittajia. Tallaisten kdytanteiden
vahentdmiseen on puututtava, jotta toimittajien lukumaaraan voitaisiin saada kohen-
nusta. Toimittajapohjan pienentamisella saadaan yhdistettya ostovolyymeja seka lasku-
ja. Lisaksi epdsuoria hankintoja voi siirtya parempien maksuehtojen piiriin tai jopa osto-

sopimusten alaisuuteen, jolloin saadaan aikaan kustannussadastoja.

Yksi mahdollisuus saada seka ostohintoja alas etta toimittajapohjaa pienemmaksi olisi
tuotannon varaosien ostamisen siirtaminen tuotannon huolloista vastaavalle yritykselle.
Talldin mahdollisesti toimittajan oman ostovolyymin kautta saataisiin varaosien hintaa
alennettua ja lisaksi vahennettya operatiivista toimintaa kohdeyrityksen omissa epasuo-
rissa hankinnoissa. Lisdksi toimittajien avaaminen tietojarjestelmaan vahenesi, koska
toimittaja hoitaisi ostot. Taloushallinnon nakékulmasta laskutus tulisi ainoastaan eritoi-
mittajalta. Taman vaihtoehdon yksi heikkous on kustannustenseuranta. Talla mallilla
ostotilaukset eivat menisi endaa kohdeyrityksen tietojarjestelman kautta, ja seuranta pi-
taisi toteuttaa laskutuksen pohjalta. Ongelmana on ainoastaan laskutustiedon |6ytami-
nen, silla laskut syotetdaan samaan tietojarjestelmaan ja ovat sen vuoksi myos saatavissa

seurannan alle.

Kategorioiden saastokohteet

Kategoriakohtaisia kustannussaastoja voidaan saada niin ikdan toimittajien maaran va-
hentamiselld. Toimittajien vahennysta voitaisiin saada aikaan samankaltaisten hankinto-
jen ostovolyymien yhdistamisellad yhdelle toimittajalle. Toisaalta tuotannon tarvikkeet ja
investoinnit-kategoria sisaltaa paljon erilaisia huoltoja ja varaosia. Ndiden tuotteiden
saatavuus on taattava, joten toimittajakunta tulee tdman vuoksi pitda kohtuullisen suu-
rena. Varaosien kohdalla usein on kyse siitd mista kyseinen varaosa saadaan mahdolli-
simman nopeasti ja mahdollisesti halvalla. Téman vuoksi joudutaan usein turvautumaan

useisiin eri toimittajiin. Toisaalta ndissa kategorioissa olisi syyta paneutua kehittamaan
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yhteisty6ta muutaman suuremman toimittajan kanssa. Toimintaa voitaisiin kehittaa
muun muassa yhtendistamalla kaytantomalleja ja tekemalla sopimuksia toimittajien
kanssa. Sopimusten kautta pitdisi myos pyrkia nostamaan maksuaikaa seka vahenta-

maan mahdollisesti laskutuksen maaraa.

Aluksi olisi syyta paneutua tuotannon tarvikkeet ja investoinnit kategoriaan seka mark-
kinointi kategoriaan, missa molemmissa on paljon potentiaalia toimittajapohjan vahen-
tamiselle ja sita kautta ostovolyymien yhdistamiselle. Lisaksi erilaisten laskutusperiaat-
teiden muuttaminen markkinointikategoriassa saisi aikaan sdastoja operatiivisissa kus-
tannuksissa. Naita markkinointikategorian kustannuksia ovat monesti taman osaston
henkilékunnan edustuskulut, jotka nykyisin voi helposti kirjata uuden matkalaskujarjes-
telmaan veloituksena. Tata ominaisuutta kdyttden ei ole tarvetta avata uusia toimittajia
jarjestelmaan, mutta kustannus kuitenkin kirjautuu laskutuksen kautta tietojarjestel-

maan.

Maksuehdot

Nopealla muutaman suurimman toimittajan tietojen tarkastuksella tietojarjestelmasta,
voitiin todeta, ettda muutamien suurimpien epasuorien hankintojen toimittajien mak-
suehdot olivat ainoastaan 14 pdivaa. Tahan joukkoon kuuluivat muun muassa suurin
energia-kategorian toimittaja seka leasing-palveluita tarjoava toimittaja. Lisdaksi matkus-
tus-kategorian suurin toimittaja on 14 paivan maksuehdon piirissa. Suurimpien epasuo-
rien hankintojen toimittajien maksuehtoihin puuttumalla voidaan saada aikaan suureh-
kojakin saastoja. Kasvattamalla maksuehtoja 15 paivaa pidemmiksi kahdenkymmenen
suurimman toimittajan kohdalla, saataisiin aikaan 0,21 % saastot vuositasolla naiden

suurimpien toimittajien osalta.
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Laskutus

Laskujen maaran vahentaminen tulisi ottaa selkeasti esille jatkossa neuvoteltaessa toi-
mittajien kanssa, silla kohdeyrityksella muodostuu laskujen maksuprosessista suuret
kokonaiskustannukset vuodessa. Laskujen maaran vahentamisestd on etua seka toimit-
tajalle etta hankkivalle yritykselle. Erilaisten laskujen asettelukaytanteiden kaytto voi
myos olla tehokasta. Ndiden toimijoiden kanssa, joilta tulee runsaasti laskuja, voitaisiin
keskustella laskutuksen uudelleen asettelusta, jotta laskujen tarkistus ja kirjaus olisi
mahdollisimman tehokasta. Laskujen maaran vahentamisen esteena voi kuitenkin olla
esimerkiksi sitoutuva padoma, mutta pitkalla aikavalilla olisi syyta ajatella kuitenkin ko-
konaiskustannuksia ja prosessien tehokkuutta. Laskujen maaran vahentaminen ei valt-
tamatta lisaa saastoja, silla joidenkin toimittajien kohdalla laskutus kiertaa tehokkaan
prosessin mukaisesti, jolloin laskujen maaran vahentaminen ei kuitenkaan vahenna yri-
tyksessa sisdisesti tehtavaa tyota. Talloin kyseeseen tulee vain sitoutuneen padgoman
kustannussaastot, jos laskutustapaa saadaan muutettua kuukauden koontilaskuksi tai

vastaavaksi.

4.4 Portfolio-analyysi

4.4.1 Toteutus

Spend-analyysin lopuksi paatettiin kasitelld valittuja kategorioita portfolio-analyysin
avulla. Portfolio-analyysin toteutus oli helppo suorittaa tulosvaikutuksen osalta, koska
tassa pystyttiin kayttamaan apuna spend-analyysia. Epasuorat hankinnat luokiteltiin tu-
losvaikutukseen suhteutettuna siten, ettd suurin spend-analyysin kategoria on 0-4 as-
teikolla 2,25. Tahan tulokseen paadyttiin siten, etta yksittdisend ryhmana kyseessa ole-

vat hankinnat asettuvat talle korkeudelle kohdeyrityksen kokonaiskustannuksiin verrat-
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tuna. Tulosvaikutukseltaan ylemmas jadavat muun muassa seka raaka-aine etta ostotuote

ryhmat. Kuviossa 9 on havainnollistettu kategorioiden asettumista nelikenttamatriisiin.

4,00

2,00

0,00
- 2,00 4,00
@ 1. Tuotannon tarvikkeet ja investoinnit ® 2. Markkinointi
® 3. Energia @ 4. Matkustus

KUVIO 9. Valittujen kategorioiden sijoittuminen nelikenttaan

Kategorian pallon koko on maaraytynyt kategorian sisaltamien tuotteiden tai palvelui-
den lukuma&aran perusteella. Taman tiedon maarittamisessa kaytettiin apuna tilidintien
seka toimittajien lukumaarien suhdetta. Taten pallojen koot kuvaavat hyvin kategorioita,
koska kaytetyt tilit viittaavat erilaisiin hankintoihin ja toimittajien lukumaara viittaa mel-
ko suorasti eri tuotteiden lukumaaraan. Toki on todettava, etta jotkut tilit voivat pitda
sisallaan erittdin paljon erilaisia tuotteita tai palveluita. Esimerkiksi varaosatili pitaa sisal-
ladn lukemattoman maaran erilaisia tuotteita. Paatettiin kuitenkin kdyttda yhtenevaa

suhteuttamista, jotta havainnollistaminen olisi mahdollisimman yksiselitteista. Riskien
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madrittdminen kategorioille oli haasteellista, silla seka kategorioiden sisalto etta mah-
dolliset toimijat olisi pitanyt tuntea erittdin hyvin tassa toimintaymparistossa. Riskiluke-
miin paadyttiin yleistamalla kategorioiden tuotteita. Energia-kategoria on mielestani
helppo mittauttaa riskiasteikolle, koska mahdollisia toimittajia on paljon ja helposti saa-
tavilla. Tuotannon tarvikkeet ja investoinnit -kategoria pitaa sisallaan laajan skaalan eri-
laisia tuotteita ja palveluita, ja tasta syysta se leikkaa osittain jokaista nelikentan aluetta.
Tuotannon kdyttamista varaosista osa — ellei jopa merkittava maara — on vaikeasti han-
kittavia ja pitkilla toimitusajoilla. Kaytannon esimerkit osoittavat, etta kuitenkaan mikaan
varaosa ei ole jaanyt saamatta ja etta pisimmilldan toimitusaika varaosallekin on ollut
vain muutamia kuukausia. Kyseessa oleva kategoria piti kuitenkin sisallaan myos strate-
gistisia yhteistyokumppaneita, joten se osittain jakautuu myds nelikentan strategististen

tuotteiden ruutuun.

4.4.2 Hankintastrategiat

Aluksi kasitellaan kolmea kategoriaa, jotka kaikki ovat selkeasti rutiinituotteiden ryhmas-
sa. Naita kategorioita ovat energia, markkinointi ja matkustaminen. On kuitenkin osittain
syyta kasitella vield lopuksi nama kategoriat erillaan, silla kyseessa on hyvin eriluontoisia
tuotteita, vaikka portfolio-analyysin perusteella ne osoittautuivatkin samankaltaisiksi.
Naiden kolmen kategorian kohdalla erityisia kehityksen kohteita ovat hankintaprosessi-
en tehostaminen. Tehostamista voidaan saada aikaan helpottamalla tilausten tekoa esi-
merkiksi sdhkoisen hankinnan avulla. Perusstrategiana naille on myos toimittajien va-
hentaminen ja ostovolyymien yhdistaminen. Naista kategorioista energiassa ja matkus-
tamisessa ostovolyymeja on hyvin yhdistetty yhden toimittajan piiriin. Naiden toimittaji-
en kohdalla olisi mahdollista saada saastoja aikaan muun muassa maksuehtojen uudel-
leenneuvottelulla. Matkustus-kategoriassa voitaisiin hyddyntaa sahkoisia tilausmene-

telmia, mikali niitd ole kdytossa.
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Haasteellisemmaksi kategoriaksi portfolio-analyysissa osottautui tuotannon tarvikkeet ja
investoinnit. Tama kategoria olisi ehka kannattanut pilkkoa alakategorioihin, jolloin tar-
kempia strategiasuuntia olisi voitu maarittaa. Taman kategorian kohdalla on hyva antaa
hieman suuntaa antavia kehityskohteita. Kyseinen kategoria sisalsi myos selkeasti erot-
tuvat suurimmat toimittajat, joiden kanssa olisi hyva neuvotella maksuehdoista. Inves-
toinnit nostavat tata kategoriaa tulosvaikutuksessa yléspain. Investointien kohdalla olisi
syyta perusteellisesti kilpailuttaa hankintoja. Pienilla saastoilla voidaan investointien
kohdalla kokonaisuudessaan saavuttaa merkittavia saastdja. Epasuorien hankintojen
osalta tassa kategoriassa on lahestulkoon pullonkaulatuotteina vain tuotannon laitteiden
varaosia. Niiden hankintaan on vaikea puuttua, mutta jossain tapauksissa saastoéihin voi-
daan paasta erilaisilla huoltosopimuksilla ja varaosien varastointipalveluilla, mikali joitain
varaosia tuntuu menevan saannollisesti ja tuotantokalusto on samanlaista. Niiltd osin
kun kyseessa oleva kategoria osuu strategisten tuotteiden tai palveluiden ryhmaan, tu-
lee taata pitka yhteistyo sopimuksilla ja selkeilld vastuiden asetteluilla. Tahan portfolio-
analyysin ryhmaan kohdistuvat tuotteet ja palvelut ovat erittdin tarkeita. Nama tuotteet
ja palvelut ovat muodostuneet usein sellaisiksi, ettd toimittajien vaihtaminen uusiin on
hyvin kallista ja resursseja vievaa. Tiedon jakoon ja toimintojen kehittamiseen on hyva

panostaa jatkuvana kehittamisprojektina.

5 JOHTOPAATOKSET

Spend-analyysin ja portfolio-analyysin avulla saatiin luotua hyvaa kuvaa siitd minne koh-
deyritys sijoittaa epasuoriin hankintoihin kohdistuvat rahansa. Tyon tuloksissa selvisi
myo6s suurimmat toimittajat ja kategoriat. Ndiden tulosten pohjalta onkin hyva lahtea

kehittamaan kohdeyrityksen epdsuoria hankintoja parempaan suuntaan.

Yhtena hankintojen tehtavista on tarkka kustannusseuranta. Tulevaisuudessa kohdeyri-

tyksen on syytd panostaa resurssien puitteissa epasuorien hankintojen kehittdmiseen,
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silld olihan niiden kustannusosuus taman tyon perusteella 28 % kaikista kustannuksista.
Kohdeyrityksen on luotava epasuorille hankinnoille seka kehitystavoitteita etta kustan-
nussaastotavoitteita. Tavoitteiden avulla saadaan aikaan tarkempaa seurantaa seka ha-
lukkuutta asioiden kehittamiselle. Tarkkojen saastopotentiaalien maarittaminen on hy-
vin hankalaa, mutta teoriatietojen perusteella epasuorissa hankinnoissa voidaan paasta
2-25 %:n saastoihin kokonaiskustannuksissa. Saastépotentiaalista on tarkempi erittely
liitteena 3. Kokonaiskustannuksissa sadstoihin paastaan myos vahentamalla toimittajia
radikaalisti. Tahan toimittajien vahentamiseen voidaan pyrkia tuotestandardoinneilla ja
ostovolyymien yhdistamiselld, mutta myds ennen kaikkea ohjeistamalla kohdeyrityksen
eri tahoja kdayttamaan oikeanlaisia hankintavaylia, jotta ylimaaraisia toimittajia ei tarvit-

sisi ottaa kayttoon tietojarjestelmassa.

Kohdeyrityksen toimittajayhteistyo epasuorien hankintojen toimittajien kanssa kohden-
tuu talla hetkelld vain muutamaan suurimpaan toimittajaan, joten toimittajayhteistyota
on syyta lisata suurimpien epadsuorien hankintojen toimittajien kanssa. Sdastoihin naiden
toimittajien kanssa paastaisiin sopimuspohjaisella hankinnalla, maksuehtojen paranta-
misella seka laskutuksen vahentamisella. Lisaksi joidenkin toimittajien kanssa voitaisiin
kehittaa ostotilaus-prosessia, jotta operatiivisia kustannuksia saataisiin vahennettya.
Lisaksi kohdeyrityksen sisadisia toimintoja tulisi hieman kehittaa. Kehitysta voitaisiin saa-
da aikaan epdsuorien hankintojen ostoprosessissa. Ostoprosessia voitaisiin helpottaa
laatimalla ohje epasuorista hankinnoista kohdeyrityksen sisaisille verkkosivuille. Taman
lisdksi epasuorien hankintojen ostoprosessi olisi syyta lisata uusien tyéntekijoiden pe-
rehdytysohjelmaan. Ndma edesauttaisivat sitd, ettd ostamisesta vastaavahenkilo ei si-
toutuisi jatkuvasti avustamaan ostoaloitteiden tekemisessd, vaan tama resurssi vapau-

tuisi paremmin kaytettavaksi epasuorien hankintojen kehittdmiseen.
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6 POHDINTA

Opinndytetyon tavoitteena oli selvittaa kohdeyrityksen epasuorien hankintojen nykyti-
laa, suurimpia toimittajia seka kategorioita. Spend-analyysin avulla saatiin hyvin havait-
tua suurimmat toimittajat seka kategoriat. Tuloksissa kavivat ilmi erilaiset suhteet seka
kategorioiden sisalla ettd koko epasuorien hankintojen osalta. Lisaksi pystyttiin puuttu-
maan sellaisiin asioihin kuten toimittajien laskutusten lukumaaraan seka maksuehtoihin.
Naiden eri havaintojen perusteella kohdeyritys pystyy havaitsemaan optimaalisimmat
saasto- ja kehityskohteet, joiden kautta saadaan aikaan saastoja. Kirjallisuuden perus-
teella sdastopotentiaali vaihtelee 2—25 %:n valilla, minka perusteella voidaan sanoa to-
dellisen sadstopotentiaalin maadrittamisen olevan erittdin vaikeaa ja suuntaa antava.
Teoriassa esiintyvan saastopotentiaalin suuri vaihtelu johtuu suurelta osin erikokoisten
ja eri maissa sijaitsevien yrityksien tilanteista. Toiset yritykset ovat jo panostaneet han-
kintaan ja saaneet aikaan saast6ja, kun taas toiset eivat ole valttamatta ajatelleet koko
asiaa. Tamankin vuoksi on hyvin vaikea kohdeyrityksen kohdalla arvioida, etta kuinka
paljon potentiaalista on jo saavutettu tai kuinka paljon sita on vield saavuttamatta. Var-
maa kuitenkin on se, ettd kohdeyrityksen kohdalla seurantaa ei ole erityisen tarkasti

pidetty yll3, joten sadstdpotentiaalia varmasti on.

Ty0 perustui jo ennalta maaritettyyn teoriaan, joten uutta teoriaa ei taman opinndyte-
tyon myota tehty. Teoriatiedon etsinndssa kavi kuitenkin ilmi, etta epasuorat hankinnat
ovat Suomessa vield hyvin vahan kasitelty aihe, silla kdytetty Iahdemateriaali oli Iahes
poikkeuksetta englanninkielistd. Ulkomaan lahdeteoksissa epasuorat hankinnat olivat
usein kasitelty suorien hankintojen ohessa pienempéana aiheena, joka antoi merkkeja

siitd, ettd epasuorat hankinnat ovat melko vahan kasitelty aihe myds ulkomailla.

Analysointi vaiheessa hankintojen tyokokemuksesta olisi ollut apua, silla kaikkia koh-
deyrityksen epasuorien hankintojen epakohtia ei todennakoisesti havaittu. Joten havait-

sematonta sdastopotentiaalia jai varmasti paljon. Tamankin perusteella epasuoria han-
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kintoja tulisi tarkastella isomman ryhman l[asna ollessa, jolloin erilaisiin epdkohtiin osat-
taisi tarttua paremmin. Ryhmassa tydskennellessa saadaan usein aikaan erinomaisia
yhteenvetoja mahdollisista kehityskohteista. Nama tilanteet myds antavat tilaa keskus-

telulle ja hyviad ideoita saadaan varmasti paremmin tuotua kaytantoon.

Vaikka teorian kirjoittaminen ennen varsinaisen tutkimusaiheen tekemista tuntui kau-
kaiselta, olisi tassa tydssa ollut myos syyta tutustua ensin teoriaan. Liian aikaisessa vai-
heessa tarttuessa spend-analyysiin, tydsta jai teoriassa esille tulleita asioita huomioimat-
ta. Spend-analyysista olisi saatu syvallisempi ja tarkempi, jos kustannushistoria olisi otet-
tu laskutustietoihin tai tuotekohtaiseen rivitietoon asti. Toteutettu spend-analyysi oli
kuitenkin riittava ja sen perusteella kohdeyritys pystyy aloittamaan kehitystyon epasuo-

rissa hankinnoissa.



66
LAHTEET

Anttila, J.-P., Aminoff, A., Lappeteldinen, I., Junnonen, J.-M. & Tieva, A. 2008. Rakennus-
teollisuuden hankinta- ja toimitusketjun sopimuskaytannon kehittaminen. Yhteisraport-
ti. Helsinki: Rakennusteollisuus RT. Viitattu 10.11.2010.
http://www.rakennusteollisuus.fi/download.aspx?intFileID=1087&intLinkedFromObijectl
D=11392

Beer, J. 2010. The hidden potential of indirect. Efficient Purchasing 11, 18-22.
Cavinato, J.L. 2006. Supply Management Handbook. New York: McGraw-Hill

Hughes, J., Ralf, M. & Michels, W. 1998. Transform your supply chain. London: Internal
Thomson Business Press.

Kraljic, P. 1983. Purchasing must become supply management. Purchasing management.
Harvard business review, 109-117.

Liker, J. & Choi, T. 2004. Building deep supplier relationships. The 21 Century Supply
Chain. Harvard business review, December 104-113.

Pouri, R. 1997. Businesslogistiikka. Helsinki: WSOY.

Pressey, A., Winklhofer, H. & Tzokas, N. 2009. Purchasing practices in small- to medium-
sized enterprices. Journal of Purchasing & Supply Management, 214-226.

Ritvanen, V. 2007. Logistiikka PK-yrityksissa. Porvoo: WSQY

Ronewa, W. 2004. Procurement Spend Analysis. National E-Procurement Project Sup-
plementary Guidance Notes. Strategic Procurement Services: Prudhoe. Viitattu
25.9.2010.
http://www.localtgov.org.uk/webfiles/NePP/Guidance/Preparing%20for%20e-
Procurement/1.1.19.pdf

Sakki, J. 2009. Tilaus-toimitusketjun hallinta. B2B — Vahemmalla enemman. 7. p., uud. p.
Helsinki: Jouni Sakki

Weele, A. 2010. Purchasing and supply chain management. 5™ edition. London: Cengage
Learning.

Weele, A. & Rozemeijer, F. 1996. Revolution in purchasing. European Journal of Purchas-
ing and Supply Management 2, 153-160.


http://www.rakennusteollisuus.fi/download.aspx?intFileID=1087&intLinkedFromObjectID=11392
http://www.rakennusteollisuus.fi/download.aspx?intFileID=1087&intLinkedFromObjectID=11392
http://www.localtgov.org.uk/webfiles/NePP/Guidance/Preparing%20for%20e-Procurement/1.1.19.pdf
http://www.localtgov.org.uk/webfiles/NePP/Guidance/Preparing%20for%20e-Procurement/1.1.19.pdf

LITTEET

Liite 1. Markkinointi-kategorian kustannusjakauma
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% Kategorian | Kumul. kategorian % kaikista Kaytettyjen
Toimittaja kustannuksista | kustannuksista kustannuksista | tilien lkm
Toimittaja 1 9,9 % 9,9 % 1,5% 6
Toimittaja 2 6,3 % 16,2 % 1,0% 1
Toimittaja 3 5,8 % 22,0% 0,9 % 5
Toimittaja 4 4,6 % 26,7 % 0,7% 2
Toimittaja 5 4,5 % 312 % 0,7% 2
Toimittaja 6 4,2 % 35,4 % 0,7% 3
Toimittaja 7 3,2% 38,6 % 0,5% 7
Toimittaja 8 2,4 % 41,0 % 0,4 % 12
Toimittaja 9 2,1% 43,2 % 0,3% 2
Toimittaja 10 2,1% 45,3 % 0,3% 2
Toimittaja 11 1,9% 47,2 % 0,3% 4
Toimittaja 12 1,9% 49,1 % 0,3% 8
Toimittaja 13 1,4 % 50,5 % 0,2% 2
Toimittaja 14 1,4 % 51,9 % 0,2% 4
Toimittaja 15 1,3% 53,2 % 0,2% 5
Toimittaja 16 1,3% 54,5 % 0,2% 3
Toimittaja 17 1,1% 55,5 % 0,2% 1
Toimittaja 18 0,9% 56,4 % 0,1% 1
Toimittaja 19 0,9% 57,3 % 0,1% 1
Toimittaja 20 0,9 % 58,2 % 0,1% 1




Liite 2. Matkustus-kategorian kustannusjakauma
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% Kategorian | Kumul. kategorian % kaikista Kaytettyjen
Toimittaja kustannuksista kustannuksista kustannuksista | tilien lkm
Toimittaja 1 75,9 % 75,9 % 2,2% 2
Toimittaja 2 9,7% 85,6 % 0,3% 1
Toimittaja 3 1,7% 87,3 % 0,0% 3
Toimittaja 4 1,1% 88,5 % 0,0% 1
Toimittaja 5 0,9 % 89,4 % 0,0 % 2
Toimittaja 6 0,8% 90,2 % 0,0% 2
Toimittaja 7 0,6 % 90,8 % 0,0% 2
Toimittaja 8 0,6 % 91,4 % 0,0% 3
Toimittaja 9 0,5% 91,8 % 0,0% 2
Toimittaja 10 0,5 % 92,3 % 0,0% 1
Toimittaja 11 0,4% 92,7% 0,0% 1
Toimittaja 12 0,3% 93,0% 0,0% 1
Toimittaja 13 0,3% 93,3% 0,0 % 1
Toimittaja 14 0,2% 93,5% 0,0% 1
Toimittaja 15 0,2% 93,8 % 0,0% 1
Toimittaja 16 0,2% 94,0 % 0,0% 2
Toimittaja 17 0,2% 94,2 % 0,0% 1
Toimittaja 18 0,2% 94,4 % 0,0% 1
Toimittaja 19 0,2% 94,6 % 0,0% 1
Toimittaja 20 0,2% 94,9 % 0,0% 1




Liite 3. Laskelma saastopotentiaalista
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Laskelma epasuorien hankintojen saastomahdollisuuksista

Laskelman arvot perustuvat arvioihin, jotka on maaritetty aiheeseen liittyvan teorian pohjalta.

Prosentuaalinen Sadstot
saastopotentiaali | vuodessa
Toimittajat
Maaran vahentaminen 1% 420000 € Vahentamalla toimittajia n. 75 %
Tuotestandardoinnit 3% 315000€| Ostovolyymien yhdistdminen
Prosessien tehostami-
nen 2% 210000€| Yrityksen sisdisen ja ulkoisen
tyon vahentyminen
Laskutus
Suuret toimittajat 30% 4494 €| 10€/kpl - 1498 kpl
Maksuehdot
14 paivaa lisaa 110000€| (50 % suurimmista toimittajista)
Yhteensa 1059494 €
Yleisesti 5-25 % 625000€| 3125000 €




