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YH Léansi Oy on suomalainen konserniyhtio jonka paaliiketoimintaan kuuluvat raken-
nuttaminen, is&nnointi, kiinteistdjen omistus ja asumisen palvelut. Yritys toimii pa&asi-
assa Pirkanmaan ja Varsinais-Suomen alueella, mutta silla on myds kohteita muualla
eteldisesséd Suomessa. Tdman opinndytetyon aihe 16ytyi keskustelussa toimeksiantajan
kanssa. YH Léansi Oy:lla oli tarvetta selvittaa kuinka yrityksen hankintatoimen prosessi
toimii pienehkdjen ja jokapdivaisten hankintojen osalta.

Hankintatoimi vaikuttaa yrityksen kaikkeen toimintaan. Hyvin hoidetulla hankintatoi-
mella voidaan parantaa palvelun laatua ja ndin saada Kilpailuetua kilpailijoihin nédhden,
sekd saavuttaa kustannussaastoja.

Tyo6ta varten haastateltiin yrityksen hankintoja tekevéa henkilostod. Haastattelut suori-
tettiin yrityksessa paikan paalla ja ne nauhoitettiin. Osa haastatteluista tehtiin séhkdpos-
tin valityksella.

Henkil6ston haastatteluiden pohjalta kavi ilmi, ettd YH Lansi Oy:n hankintatoimi toimii
hyvin, mutta tiettyja kehityskohteita on. Tutkimuksesta kdvi myos ilmi ettd hankinta-
toimen laajamittainen yhtendistdminen ei ole mahdollista tai jarkevaa johtuen eri osasto-
jen hyvin erilaisista tarpeista.

Yhdeksi suurimmista kehityskohdista nousi erityisesti rahalliselta arvoltaan pienehkdjen
hankintojen kilpailutus. Talla hetkell& toimittajia kilpailutetaan ndiden hankintojen osal-
ta todella harvoin tai ei ollenkaan. Talle kaytanndlle 16ytyy perustelut, mutta se on silti
huomionarvoinen seikka johon yrityksessa tulisi kiinnittdd enemmé&n huomiota.
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YH Léansi Oy is a Finnish consolidated corporation, whose main businesses include
construction, property management, owning of real estate and occupancy services. The
company operates mainly in the areas of Pirkanmaa and Varsinais-Suomi, but it owns
some real-estate in other parts of southern Finland as well. The topic of this thesis
emerged from a discussion with the company’s financial manager. In the company
there was a need for surveying its procurement processes concerning financially minor
and day-to-day procurements.

The way a company handles its procurement has an effect on everything the company
does. With well-run procurement a company can improve the quality of its services and
thus gain competitive advantage. It can also help to cut costs.

For this thesis, those of the company’s staff who are involved in the procurement were
interviewed. The interviews were conducted on-location and they were recorded. Some
of the interviews had to be made via e-mail.

On the basis of the interviews it was found out that the procurement processes of YH
Lansi Oy are generally working well. However, there are still some issues that should be
taken into account. It was also noted that due to the very different needs of the different
functions of the company, the excessive standardizations of procurement processes is
not possible.

The biggest issues that were discovered were the practices how the suppliers are invited
to tender. Right now especially those procurements that are from the cheap-end are not
really put out to tender. This practice has its justifications but it is still a notable issue
which should be assessed in the company more thoroughly.

Keywords: Procurement, put out to tender, development
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1 JOHDANTO

1.1 Tavoitteet ja menetelmat

Taman opinnaytetyon aihe syntyi keskustelussa YH Ldnsi Oy:n talousjohtajan Jukka
Yli-Hankalan kanssa. YH Lansi Oy:ll4 oli tarvetta hankintatoimen toimintojen selvitta-
miselle ja mahdollisten ongelmakohtien tunnistamiselle. Talla hetkelld YH Lénsi Oy:ssa
ei ole olemassa yhtendista ohjeistusta siitd, kuinka hankintoja kuuluisi tehda. Téassa
tyossa yrityksen jokapdivéiseen toimintaan, l&htien pienemmista hankinnoista joita yri-
tyksen eri osastot hankkivat omaa toimintaansa varten. Liséksi tyon tarkoituksena oli
tarkastella kuinka kilpailutus hankintoja tehtéessa toimii ja kuinka riittavia eri tahojen

valtuudet hankintoihin liittyen ovat.

Vaikka erilaisten palveluiden hankinnat kuuluvat mygs olennaisesti yrityksen jokapai-
vaiseen toimintaan, toimeksiantajan toiveesta palveluiden hankinnat on jatetty tdmén
tyon ulkopuolelle. Kuitenkin toiminnan kannalta kaikkein oleellisimmat ja valttamatto-

mimmét palvelut, esimerkiksi siivous- ja vartiointipalvelut sisaltyvét tahan tyohon.

Koska tarkoituksena on keskittya rahalliselta arvoltaan pienehkdihin hankintoihin, mm.
tonttikaupat ja erilaisten kiinteistoyhtididen ostamiset on jatetty tdman tyon ulkopuolelle

johtuen niiden usein hyvin suurista taloudellisista panoksista.

Tydssa on myos lyhyesti esitelty hankintatointa mahdollisesti helpottavia jarjestelmia,

mutta niihin ei ole tdmé&n tydn puitteissa paneuduttu syvéllisesti.

Taman opinndytetyon teoreettinen viitekehys koostuu hankintoja késittelevasta ammat-
tikirjallisuudesta, erilaisista tieteellisisté julkaisuista seka artikkeleista. Kyseessa on
laadullinen eli kvalitatiivinen case-tutkimus, jonka tutkimusaineisto on keréatty yrityksen
johtoa ja henkildstod haastattelemalla. Haastattelututkimukseen p&édyttiin sen helppou-
den takia. Haastattelut nauhoitettiin ja myohemmin litteroitiin. N&in saatiin kaikki ai-

neisto varmemmin ja monipuolisemmin talteen kuin esimerkiksi vain muistiinpanoja



tekemalla tai kyselylomakkeella. Haastatteluiden liséksi henkildstéltd on kysytty muu-

tamia tarkentavia kysymyksié sahkopostin valityksella.

Yrityksen Turun toimipisteen osalta haastattelu tehtiin séhkdpostin vélitykselld. Sahko-
postilla lahetettiin Turun hankinnoista vastaaville henkilille samat kysymykset kuin

mita Tampereen osalta kysyttiin.

1.2 Tyon kulku

Tyon toisessa luvussa esitellddn toimeksiantajayritysté kertomalla siitd erdita keskeisié
tietoja. Tyon kolmannessa luvussa késitelld&dn hankinnan ja hankintatoimen yleista teo-
riaa seké kehitystad. Taman lisaksi siiné kéasitelladn hankintaa osana yrityksen arvoket-
jua, sekd hankintastrategian luomisen teoriaa. Julkisia hankintoja koskevaa hankintala-

kia sivutaan my®os.

Neljas luku kasittelee hankintaprosessia vaihe vaiheelta. Viidennessa luvussa kaydaan
lapi YH Lansi Oy:n eri osastojen hankintaprosessia hankintoja tekevan henkildstén
haastattelujen pohjalta. Lisaksi kerrotaan, milla perusteilla yrityksessé tehdaan toimitta-

javalinnat.

Kuudes luku sisaltad johtopéatoksia ja parannusehdotuksia YH Léansi Oy:n hankinta-
toimesta. Se sisdltaa seka hankintahenkiloston omia ehdotuksia, etté kirjoittajan omia

pohdintoja. Seitseménnessé luvussa tehdaan yhteenveto kasitellyista asioista.



2 YH LANSI OY

2.1 Perustiedot toimeksiantajayrityksesta

Toimeksiantajayritys YH L&nsi Oy on konserniyhtid, jonka toimintaan kuuluvat pa&asi-
assa isdnnointi, rakennuttaminen, Kkiinteistéjen omistus ja asumisen palveluiden tuotta-
minen. Se on toiminut alalla jo yli 40 vuoden ajan. Sen omistajat koostuvat Pirkanmaa-
laisista kunnista ja saatiistd. Suurimpana omistajana on Tampereen kaupunki. Sen paa-
asiallinen toiminta-alue on Pirkanmaalla ja Varsinais-Suomen alueella, mutta silld on

muutamia kohteita myds muualla Suomessa.

Rakennuttaminen

Asumisen

Omistaminen
palvelut

Isdnndinti

Kuvio 1. YH-Lansi Oy:n liiketoiminta-alueet

YH Lansi Oy tydllistad n. 100 henkil6d ja sen paatoimipaikka sijaitsee Tampereella,
jossa silla on my6s toinen toimipiste Hatanpaalla. Paatoimipisteessa sijaitsee valtaosa

yhtion toiminnoista. Hatanpdan toimistolla sijaitsee Tampereen ja l&hialueiden kohtei-



den isanndinti ja huoneistoihin liittyvat korjaukset. Tdmén lisaksi silla on toimipaikka
Turussa. Yhtion omistuksessa on n. 7 000 asuntoa ja isanndinnissé yhteensé n. 10 000

asuntoa.

YH Lansi Oy tarjoaa omistus-, seniori-, 0saomistus-, asumisoikeus-, vuokra- seka opis-

kelija-asuntoja. Lisdksi saatavilla on myos liiketiloja.

Yrityksen liikevaihto vuonna 2010 oli 74,6 miljoonaa euroa ja taseen loppusumma yli
616 miljoonaa euroa. Tilikauden voitto oli 4 miljoonaa euroa. Yritys on onnistunut kas-

vattamaan voittoaan edellisestd vuodesta. (YH Lénsi Oy 2011b.)

2.2 Visio, Missio ja Arvot

YH Lénsi Oy on panostanut voimakkaasti senioriasumiseen yhteistydssé Kotosalla Saéa-
tion kanssa, ja tulevaisuudessa tavoitteena on olla maan johtava senioriasumisen palve-
luiden tarjoaja. Kotosalla-asuminen on tarkoitettu yli 55-vuotiaille ja se tarjoaa asuk-
kaalle kodin liséksi toimivan ympdriston palveluineen. YH Lansi Oy haluaa olla liséksi
haluttu ja asiantunteva yhteistydkumppani rakennuttamisessa, laadukkaimpien isanngin-
tipalveluiden tuottaja seké halutuimpien asuntojen merkittavin omistaja ja hallinnoitsija.
(YH Lénsi Oy 2011a.)

Yrityksen arvoissa korostuvat asiakaslahtoisyys. Toimintaa ja tuotteita kehitetdan asiak-
kaita jatkuvasti kuunnellen. Riskienhallinnasta ja liiketoiminnan kannattavuudesta huo-
lehditaan, jotta asiakkaille voidaan tarjota korkealaatuista palvelua pitkdjénteisesti.
Viestintd on avointa ja toimintaymparistda seurataan aktiivisesti, jotta kaikenlaisiin

muutoksiin voidaan reagoida ajoissa.

Yrityksen hankintatoimi vaikuttaa kaikkeen sen tekemiseen. Hankintatoimen kehittdmi-

nen ndkyy epdsuorasti myos tarjottavan tuotteen tai palvelun laadussa.
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3 HANKINTA

3.1 Hankinnan ja hankintatoimen maaritelma

Hankinnan mééritelmé on alan kirjallisuudessa usein painottunut sen mukaisesti, mita
nékokulmaa on haluttu korostaa. Hankinta on organisaation ulkoisten resurssien hallin-
taa. Se pyrkii maksimoimaan organisaation saaman hyoddyn ja lopullisten asiakkaiden
tarpeet hyodyntamalla toimittajamarkkinoiden mahdollisuuksia. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2008, 66-67.)

Hankintatoimi muodostaa yhteyden yrityksen ja toimittajien vélill4. Sen tehtdviin kuu-
luu hankinnan varsinainen suorittaminen. Hankintatoimen prosessi on kuvattuna kuvi-
ossa 3. Prosessi lahtee hankintatarpeiden maarittelysta. Tarpeiden madrittelyn jalkeen
etsitddn sopivista toimittajista paras vaihtoehto, jonka kanssa tehd&an hankintasopimus.
Sopimuksen teon jélkeen hankintatoimen tehtdvéana on valvoa toimitusprosessin kulkua
ja sujuvuutta, seka tarvittaessa reagoida mahdollisiin ongelmiin. (Van Weele 2010, 8-9.)

Hankintaprosessia kasitellaan tarkemmin neljannessa luvussa.

Nykyadn yrityksissa ollaan kiinnittdmésséd yhd enemmé&n huomiota hankintatoimeen.
Hankintatoimen vaikutus koko yrityksen tulokseen on merkittavéa, joten hankintatoimen

kehittdminen mahdollistaa koko organisaation Kilpailukyvyn parantamisen.

3.2 Hajautettu vs. keskitetty hankintatoimi

Hankintatoimi oli vielda 1990-luvulle tultaessa usein keskitetty yrityksissa taysin yhdelle
osto-osastolle, joka sitten hoiti hankinnat saamiensa tilausten mukaan itsendisesti. Sit-
temmin yrityksissa suuntana on ollut ndiden osto-osastojen purkaminen ja hankintojen
jakaminen muiden toimintojen mukana itsendisiin yksikéihin. Tdmé on mahdollistanut
kayttajien tarpeiden paremman huomioon ottamisen, kun hankintojen kayttajat myos
hoitavat itse hankinnan. Hankintojen hajauttamisen yhtend edellytyksena on, ettd eri
toimintayksikot ovat tarpeeksi suuria séilyttaakseen riittdvan neuvotteluvoiman seka

volyymin. Hajauttamisen etuna on my6s mahdollisuus paikallisten toimittajien hyodyn-
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tdmiseen. Tama mahdollistaa joustavamman yhteistyon ja myds pienentaa toimitusaiko-
ja. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 158; ProHankinta-tyoryhma 2011d.)

Edelld kuvatun kaltaisella hankintojen hajauttamisella on kiistatta etunsa, mutta myos
varjopuolensa. Erilaiset hankinnat muodostavat nykyaan erittdin merkittavén osan yri-
tysten kustannuksista (Van Weele 2010, 3). Tasta johtuen varsinkin suuremmissa orga-
nisaatioissa on mietittava, onko kuvatun kaltaisesta hajauttamisesta todellisuudessa
enemman haittaa kuin hyotya. Eri yksikot ja ryhmat voivat tarvita samanlaisia tuotteita
ja palveluita, joten téllaisissa tapauksissa on mietittavé, olisiko talloin jarkevampaa kes-
kittdd hankintoja ja saavuttaa ndin kustannusséaéstoja. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2008, 158-159.)

Suurin ongelma useimmissa yrityksissé hankintoihin liittyen on, kuinka yhdistaa eri
tahojen asiantuntemus siten, ettd kaikki osapuolet paatyvét yrityksen kannalta optimaa-
liseen lopputulokseen. On lahes mahdotonta, ettd yksi ainoa taho voisi selviytya kaikista
vaadituista asioista ja ottaa kaiken tarvittavan huomioon. Tamaén takia nykyaan yritysten

eri tahojen vélinen yhteistyo on lisdaantynyt. (Van Weele 2010, 30.)

Organisaatiorakenne on aina selkedmpi keskitettynd, jolloin sen usein pitéisi olla myds
helpommin johdettavissa. Keskitetyilld hankinnoilla on helpompaa saavuttaa vaadittu
volyymi ja néin parantaa omaa neuvotteluasemaa. Keskittamiselld voidaan myds mah-
dollistaa hankintahenkildston erikoistuminen. On kuitenkin varmistettava etté erikois-
tuminen ei etddnnyté hankintahenkilostoa yrityksen muusta toiminnasta liikaa, tai ka-

venna heidan osaamistaan. (ProHankinta-tyoryhma 2011d.)

Yksiselitteisesti ei voida sanoa, kumpi edelld mainituista hankintaorganisaation malleis-
ta on parempi, silla jokainen yritys on kuitenkin omanlaisensa ja kulloinkin toimivin
muoto riippuu hyvin paljon yrityksen ja toimintaympdriston tilasta. Usein parhaiten
toimiikin juuri vdlimuoto, ns. "hybridiorganisaatio”, jossa osa hankinnoista hoidetaan
keskitetysti ja osa hajautetusti. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 162; ProHankinta-
tyéryhmé 2011c.)
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3.3 Hankinta osana yrityksen arvoketjua

Hankinnasta on viime vuosikymmenina tullut yha tarkeampi osa yritysten arvoketjua.
Michael Porterin kehittdmassé arvoketjun mallissa hankintatoimi on sijoitettu yrityksen
tukitoimintojen joukkoon. Tdmén voidaan katsoa aiheuttaneen hankaluuksia hankinta-
toimen kehitykselle organisaatioissa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 41.)

Hankintatoimi voidaan katsoa kuuluvan yrityksen tukitoimintoihin, koska sen tehtaviin
voi sisaltya yhta hyvin sekd ydintoimintojen, etta tukitoimintojen tukeminen (Van Wee-
le 2010, 6-7). Lappeenrannan yliopiston ja Suomen osto- ja logistiikkayhdistys LOGY
ry:n tekemén kyselyssd, johon osallistui 165 suurinta suomalaista yritysta yhdeksalta eri
toimialalta, ilmeni, ettd suomalaisten yritysten johto ei pida hankintatoimea téalla hetkel-
l& samanarvoisena toimintona muiden toimintojen joukossa (Tekes 2011; Hallikas ym.
2011, 2).

3.4 Strategiset ja operatiiviset tehtavét

Hankintatoimen tehtdvat voidaan jakaa paasaantoisesti kahteen eri ryhmaén, strategisiin
ja operatiivisiin tehtaviin. Strategisella johtamisella tarkoitetaan hankintojen laajempaa
hallintaa, toimittajien valintaa sekd hankintatoimen kehittdmistd. Operatiivisiin tehtaviin
lukeutuvat arkipéivaset toiminnot kuten esimerkiksi tilausten tekemiset ja varastojen

hallinta. (ProHankinta-tyéryhma 2011c.)

Hankinnan luonne on viime vuosina kehittynyt operatiivisesta yhd enemman strategi-
seksi. Sen myo6ta myos ylempi johto yrityksissa on kiinnostunut hankinnoista enemman.
Keskeinen asia on, ettd hankinnan eri tehtévilla on myds hyvin erilaisia vaikutuksia ko-
ko organisaation toimintaan. Pienet operatiivisen tason paatokset vaikuttavat toimintaan
vain lyhyelld aikavalilla mutta suuremmilla strategisilla linjauksilla voi olla vaikutusta
koko yrityksen elinmahdollisuuksiin tulevaisuudessa. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2008, 168; ProHankinta-tyoryhma 2011c.)
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Kuviosta 2 ndhdaan, kuinka suuri osuus eri hankinnan tehtavilla on organisaatiossa.
Mita alemmas pyramidia mennaan, sité operatiivisemmiksi tehtavat kayvat seka sité
hajautetumpia niiden yleensa tulisi olla. Kuvion 2 kaltainen tehtdvien jako on kaytan-
ndssa mahdollinen vain kohtalaisen suurissa yrityksissa, mutta sen avulla voi pienempi-

kin yritys selkiyttaa toimintaansa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 169.)

Strategiset

linjanvedot

Hankintapolitiikka,
vhteiset kaytannot

Toimittajien valinta ja johtaminen,
sopimukset

Paivittainen ostaminen, kotiinkutsut,

kaytannon jarjestelyt

Hankinnan henkiloresurssit, koulutus ja palkitseminen,
infrastruktuuri, tietojarjestelmat

Kuvio 2. Hankinnan tehtévat pitk&janteisyyden ja vaikutusten laajuuden mukaan (llo-
ranta & Pajunen-Muhonen 2008, 169)

3.5 Hankintastrategia

Hankinta voidaan siis ndhdé seka passiivisena tukitoimintona, etta aktiivisena ydintoi-
mintona. Kuten edelld jo mainittiin, hankinnoilla on suuri merkitys yritysten liiketoi-
mintaan. Hankintatoimella tulisikin olla tarpeeksi vahva asema yrityksissa, koska silla
on suora vaikutus kassavirtaan ja asiakastyytyvaisyyteen. (ProHankinta-tyéryhma
2011a.)
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Kuten muitakin yrityksen toimintoja, my6s hankintoja ohjaa yrityksen strategia. Han-
kintastrategia voidaan jakaa kahteen osa-alueeseen; koko hankintatoimen yhteiseen stra-
tegiaan tai kategoriakohtaisiin strategioihin. Koko hankintatoimen strategialla tarkoite-
taan sitd, mité halutaan saavuttaa keskipitkalla aikavalilla, eli seuraavien 3-5 vuoden
aikana. Kategoriakohtaisilla strategioilla tarkoitetaan hankintastrategioiden luomista
jokaiselle yrityksen yksikolle erikseen riippuen siitd, minkalaiset ovat tarpeet ja millai-
nen markkinatilanne on. (ProHankinta-tyéryhma 2011e.)

Strategialinjausten suhteen on hyva olla tarkkana, ettei niité tehda liikaa. On enemman
haittaa, kuin hyo6tya, jos jokaisella yrityksen tulosyksikolla on oma, muista mahdollises-
ti poikkeava strategiansa. Yritys tarvitsee ainakin kaksi strategiatasoa: konserni- ja yri-
tysstrategian ja omanliiketoimintastrategian jokaiselle liiketoiminnolle. (lloranta & Pa-
junen-Muhonen 2008, 116-117.)

Vaikeutena hankintastrategian luomisessa on usein sama kuin hankinnan kehittdmisessa
ylipaataankin: yritys hankkii niin paljon erilaisia tavaroita ja niin monelta eri toimittajal-
ta, ettd yhtd ainoata strategiaa on mahdoton luoda. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008,
117))

Nykyaan yrityksissa suurimpana haasteena on, ettd hankintastrategian suunnittelua teh-
daéan liian vahan yrityksen johdon kanssa yhteistydssa (Tekes 2011). Hankintojen osuus
yritysten liikevaihdosta on keskimé&érin n. 53 %, joten asia vaatisi ehdottomasti enem-

méan huomiota (Hallikas ym. 2011, 9) .

3.6 Julkiset hankinnat

Julkisilla hankinnoilla tarkoitetaan niita hankintoja, joita hankintalainsaddannéssa maa-
ritellyt hankintayksikot tekevat oman organisaationsa ulkopuolelta vastiketta vastaan.
Laki julkisista hankinnoista (hankintalaki) maarittelee namé hankintayksikot seuraavas-

ti;

1) valtion, kuntien ja kuntayhtymien viranomaiset
2) evankelis-luterilainen kirkko ja ortodoksinen kirkko seké& niiden seura-
kunnat ja muut viranomaiset
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3) valtion liikelaitoksista annetun lain (1185/2002) mukaiset liikelaitokset
4) Julkisoikeudelliset laitokset; julkisoikeudellisella laitoksella tarkoite-
taan oikeushenkil6d, joka on nimenomaisesti perustettu tyydyttdmaan sel-
laisia yleisen edun mukaisia tarpeita, joilla ei ole teollista tai kaupallista
luonnetta ja:

a) jota rahoittaa paéasiallisesti 1-4 kohdassa tarkoitettu hankintayksikko;
b) jonka johto on 1-4 kohdassa tarkoitetun hankintayksikon valvonnan
alainen; taikka

c) jonka hallinto-, johto- tai valvontaelimen jasenistd 1-4 kohdassa tarkoi-
tettu hankintayksikkd nimeda yli puolet; seka

5) miké tahansa hankinnan tekija silloin, kun se on saanut hankinnan te-
kemista varten tukea yli puolet hankinnan arvosta 1-4 kohdassa tarkoite-
tulta hankintayksikolté. (Laki julkisista hankinnoista 2007.)

Hankintalaki ei sovellu alle 15 000 euron arvoisiin tavara- ja palveluhankintoihin, alle
50 000 euron arvoisiin terveydenhoito- ja sosiaalipalveluihin seka joihinkin tyévoima-
hallinnon ja tydnantajan jarjestamiin koulutuksiin. Alle 100 000 euron rakennusurakat
ovat myos tamaén lain ulkopuolella. Ndmé& ovat ns. kansalliset kynnysarvot. (Kuusinie-
mi-Laine & Takala 2008, 2.)

Julkiset hankinnat on aina kilpailutettava hankintalaissa saddetylla tavalla. Talla pyri-
taén siihen, ettd julkisia verovaroja kaytettaisiin mahdollisimman tehokkaasti. Kilpailu-
tukset on lisaksi hoidettava tasapuolisesti ketdan toimittajaa suosimatta. (Pekkala &
Pohjonen 2007, 22.)

YH Lé&nsi Oy ei ole téssa laissa maéaritelty hankintayksikko, joten sen tekemissa hankin-
noissa ei sovelleta hankintalakia. Lisaksi suurin osa niistad hankinnoista, jotka kuuluvat
tdman tyon piiriin, eivat edes ylita néitad kynnysarvoja. Yrityksessa kuitenkin noudate-

taan lain henked hankintoja tehtéessé.

Hankintalains@addannon tarkoituksena on painottaa hankintatoimen tarkoituksenmukai-
sen ja suunnitelmallisen jarjestamisen tarkeyttd. N&in organisoitu hankintatoimi mah-
dollistaa tehokkaamman toiminnan, luo s&éstdja ja mahdollistaa kokonaistaloudellisesti
edullisia ratkaisuja. Lain yhtend tarkoituksena on myds lisata avoimuutta hankintoja
tehtéessa. (Kuusiniemi-Laine & Takala 2008, 2.)
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3.7 Hankintoja tukevat jarjestelmét

Hankintoja tukevilla jarjestelmilld tarkoitetaan erilaisia tieto- ja toiminnanohjausjarjes-
telmia joita hyddynnetédén hankintatoimessa. Tallaisia jarjestelmia saattavat olla erilaiset
perinteiset toimistotydkalut ja muut yrityksen kéyttssa jo olevat jarjestelmat. Kun halu-
taan pohtia hankintaa tukevien jarjestelmien tarvetta, olisi syyté selvittad, kuinka nykyi-
selladn kaytossa olevat jarjestelmat soveltuvat hankintatoimen hallitsemiseen. Kehitys-
tarpeet on syyté jakaa oman yrityksen, yhteistyoverkostojen ja yksittaisten yhteistyo-

kumppaneiden osalta. (ProHankinta-tyoryhma 2011b.)

Hankintoja tukevilla jarjestelmill& voidaan saada aikaan lapindkyvyytta ja yhdenmukai-
suutta hankintaprosessiin. Liséksi ne helpottavat tiedonkulkua ja mahdollistavat pa-

remman tilausten hallinnan. (ProHankinta-tyoryhmé 2011b.)
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4 HANKINTAPROSESSI

4.1 Hankintatarpeen méaérittely

Hankintaprosessi alkaa aina hankintatarpeen tai —tarpeiden tunnistamisella ja
maadrittelylla. Tassa vaiheessa tulisi selvittad, ettd voidaanko jotakin ndista tarvittavista
asioista tehd yrityksessé itse. Hankintatarpeiden méarittely olisi hyva tehda jo hyvissa
ajoin seka kuten jo edelld mainittiin, samalla kun yrityksessa pohditaan tulevaa strategi-
aa. Néin tulevat hankinnat voidaan muun muassa ottaa huomioon laadittaessa seuraavaa
budjettia. (Van Weele 2010, 32.)

Hankintatarpeen
madrittely

-

Toimittajan valinta
ja tarjouspyynto

-

Sopimuksen teko

Tilaus

Hankinta kaytossa

Arviointi

Kuvio 3. Hankintatoimen prosessi (Van Weele 2010, 29)
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4.2 Toimittajan valinta ja arviointi

Toimittajamarkkinaymmarrys on tarkeda toimittajavalintoja tehtéessé, silla jokaisella
toimialalla ja toimittajamarkkinoilla on omanlaisensa pelisdédnnot. Ndiden eroavaisuuk-
sien ymmartdminen on tarkeéa, kun otetaan huomioon oma strategia. Yrityksen strategi-
an tulisi olla pohjana myos toimittajien valinnalle. Toimittajamarkkinoiden arvioimi-
seen on olemassa erilaisia malleja. Tallaisia malleja kuitenkin harvoin tarvitaan arki-
semmissa hankinnoissa, silla usein toimittajia ei tarvitse arvioida kovin tarkasti. Riitta,
kun tiedetadn, mitka asiat ovat tarkeitd kunkin tuoteryhman tai palvelun hankinnassa.
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 251-252; ProHankinta-tyoryhma 2011c.)

Toimittajien arviointi vaihtelee suuresti eri yritysten valilla. Toimittajien arviointi voi
olla joko subjektiivista tai objektiivista. Subjektiivinen arviointi keskittyy omiin aikai-
sempiin kokemuksiin toimittajasta, kun taas objektiivinen arviointi pyrkii ottamaan sel-

vaa toimittajasta puolueettomista lahteista. (Van Weele 2010, 355.)

Toimittajaa valittaessa on syyta keskittya erityisesti siihen, mité toimittajalta haetaan.

Suuremmissa ja tdrkedmmissa hankinnoissa valinta saattaa vaatia hyvinkin tarkkaa poh-
dintaa. Mita suurempi hankinta, sitd tarkedmpaa on myaos arvioijien asiantuntijuus. Mu-
kana tulisi olla edustaja tai edustajia silta yrityksen osastolta, joka on hankinnan lopulli-

nen kayttaja. (ProHankinta-tydryhma 2011c.)

Arvioitaessa toimittajia usein lahtokohtana on Kilpailukeskeisen ajatustapa. Tassé aja-
tustavassa lahdetaan siita, ettd Kilpailuttamalla on mahdollista saada suurin mahdollinen
hyoty itselle. Kilpailukeskeisessé ajatustavassa oletetaan tuotteen tai palvelun olevan
kaikilla tarjoajilla niin samankaltaisia, ett niiden merkitysta hinnan muodostumisessa
pidetddn vahéaisend. Talloin ei ole mitéén syyté etsida muita tehokkaampia toimittajia.
Tatd ajatustapaa kannattaa kayttdd myas silloin, kun hankittavan kohteen arvo on véhai-
nen verrattuna siihen, kuinka paljon resursseja toimittajien syvallisempi vertailu vaatisi.
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 253.)
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Monissa suomalaisissa yrityksissa hankinnat halutaan hoitaa kokonaisratkaisuina erillis-
ten osien asemasta. Nain keskittamalla hankinnat muutamille toimittajille saadaan ai-
kaan integraatiohyotyjé. Lisdksi suoria hankintahintoja tarkedmpéna pidetaan tuotteiden

ja/tai palveluiden elinkaarikustannuksia. (Tekes 2011.)

4.3 Tarjouspyynto, tarjous ja kilpailuttaminen

Kun muutamia sopivia toimittajia on 16ydetty, on aika ottaa yhteytta ja selvittaa tarjoa-
vatko ne sitd mita haetaan seka ovatko yritykset kiinnostuneet jatkoneuvotteluista. Mi-
kali nama ehdot tayttyvét, aloitetaan neuvottelut toimittajan kanssa usein tekemall& en-

sin tarjouspyyntd. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 259.)

Hankinnan ja toimitusketjun sdanndllinen kilpailuttaminen on perinteisesti ollut keino
oman toiminnan tehostamisessa. Kilpailutuksella saadaan edullisin vaihtoehto ja se pa-
kottaa toimittajia kehittdmaan omaa toimintaansa kustannustehokkaampaan suuntaan.
Kilpailuttaminen on tehokasta jos eri toimittajavaihtoehtoja on useita ja ne kaikki tar-

joavat samantyyppisté tuotetta tai palvelua. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 272.)

Taman perinteisen Kilpailutusmallin pohjalla on olettamus siitd, ettd markkinoilla vallit-
see avoin ja aito kilpailu ja ettd kaikki kilpailukykyiset toimittajat tunnetaan. Lisaksi
oletetaan ettd toimittajat tarjoavat kesken&én taysin samanlaisia tuotteita tai palveluita.
Todellisuudessa tilanne ei tietenk&an ole ndin selva. Nykyaan on Iahes mahdotonta olla
selvilla kaikista potentiaalisista toimittajista. Toimittajien tarjoamat poikkeavat yleensé
toisistaan eika useita tdysin samanlaisia toimittajia ole olemassa. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2008, 273.)

Kilpailutukseen liittyy joitakin merkittavid haittoja. Tarjottavan tuotteen tai palvelun
laatu saattaa kérsid kun hintaa yritetddn saada alas. N&in hankinnasta saattaa koitua
huonon laadun takia todellisuudessa enemman kustannuksia, kuin jos hankinta olisi

tehty kalliimmalla hinnalla.
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4.4 Hankintasopimus

Hankintasopimus on tilaajan ja toimittajan valinen sopimus tavaran tai palvelun toimit-
tamisesta sopimusehtojen mukaisesti (Halonen 2010, 10). Hankintasopimuksella on
kaksi funktiota. Se kertoo mité hankitaan ja miten menetellaén, jos asiat eivat mene so-
vitulla tavalla. Hankintasopimus on sopimus siind missé mik& tahansa muukin sopimus,
joten sopimusoikeuden periaatteet patevat myos siihen. Hankintasopimuksen siséllon ja
laatimisen reunaehdot maaraytyvat yleisten sopimuksen tekemisté koskevien normien ja

hankintasopimuskaytantdjen mukaan. (Aarto ym. 2009, 24.)

Sopimusten teossa maalaisjarki on hyvé pitdd mukana. Hyvin tunnetun toimittajan kans-
sa tehtévissa sopimuksissa ei tarvita kovin monimutkaisia sopimuksia. Kuitenkin kun
hankinnan rahallinen arvo kasvaa ja jos toimittaja on ennestaan yritykselle tuntematon,
on sopimuksenkin oltava yksityiskohtainen ja se on tehtava riittdvan asiantuntemuksen
kanssa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 306.)
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5 YH LANSI OY:N HANKINTATOIMI

Tass4 ja seuraavassa luvussa kasitellddn YH Lansi Oy:n hankintatoimen prosessia, jota
selvitettiin haastattelemalla yrityksen hankinnoista vastaavia henkildita syys- ja loka-
kuun 2011 aikana. Haastatteluissa pyydettiin vastaajia aluksi kuvailemaan hankintapro-
sessia omien vastuualueidensa osalta. Haastateltavana olivat edustajat tietohallinnon,
kiinteistdhuollon, isanndinnin ja markkinoinnin alueelta. Lisaksi Turun toimipisteen
osalta tehtiin haastattelu, mutta kysymykset kysyttiin sdahkopostin valitykselld, koska

ajanpuutteen vuoksi haastattelu paikan paalla ei onnistunut.

Talla hetkelld YH Lansi Oy:n hankintatoimi on hajautettu siten, etté eri osastot tekevét
itse omaan toimintaansa liittyvét hankinnat itse. Kuten edelld mainittiin, YH Lansi Oy ei
ole hankintalaissa maaritelty hankintayksikko. Yrityksessa pyritdan myds pysymaan
tdmén méaritelméan ulkopuolella, koska julkisten hankintojen hankintaprosessi aiheuttai-
si paljon lisatyo6téd ja vaatisi lisaa tyévoimaa. (Valkama 2011.)

5.1 Tietohallinto

5.1.1 Tietohallinnon hankintaprosessi

YH Lénsi Oy:n tietohallinnon hankintaprosessi etenee seuraavasti: Alle 10 000 euron
arvoisissa hankinnoissa on valtuudet tehdd paatokset itsendisesti. Tietohallinnolla on
paljon erilaisia hankintoja joita tehdaén toistuvasti. Tallaisia ovat mm. monet pienehkot

tarvikkeet joita tietohallinto tarvitsee toiminnassaan. (Laurila 2011.)

Mikali hankinnan rahallinen arvo ylittd4a 10 000 euroa, hankinnat varmistetaan ylem-
maélta taholta, yleensé yrityksen talousjohtajalta. Ndin tehddan myaos silloin kun on ky-
seessa ns. sopimusluontoinen asia. Todella suurissa hankinnoissa, joiden arvo nousee
useampiin kymmeniin tuhansiin euroihin, hankinnat menevét toimitusjohtajan tai jois-

sakin tapauksissa yrityksen hallituksen hyvéksynnén kautta. (Laurila 2011.)
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5.1.2 Tietohallinnon toimittajien valinta ja Kilpailutus

Yrityksen tietohallinnon osalta toimittajat valitaan erityisesti rahalliselta arvoltaan pie-
nissa hankinnoissa hinnan perusteella. Ndissa hankinnoissa kaytdssa on padasiassa kaksi
toimittajaa, Verkkokauppa.com ja Anvia IT. Nama toimittajat on todettu edullisiksi ja
katteet nailta toimittajilta hankittavissa tuotteissa ovat sen verran pienet, ettad merkittavia
hintaeroja ei ole. Naissd pienehkoissa hankinnoissa toimittajan valintaan vaikuttaakin
paljon aikaisemmat kokemukset toimittajasta. Tilaaminen ennalta tutulta toimittajalta on

helppoa, koska kaikki kuviot ovat selvilla. (Laurila 2011.)

Silloin talléin, muutaman kerran vuodessa, tietohallinnon osalta otetaan selvéda myos
muista mahdollisista toimittajista. Kuitenkin hyvin usein paadytaan valitsemaan sama
toimittaja kuin ennenkin, koska johtuen hankintojen pienehkosté arvosta, ei vaihtamisel-
la saavutettaisi merkittavaa saastod. (Laurila 2011.)

Suuremmat hankinnat Kilpailutetaan perinteisesti lahettamalla muutamille toimittajille
tarjouspyynt6. Tarjouksia vertaillaan ja parhaiten tarjouspyyntod vastaava tarjous vali-
taan. Vaadittavat kriteerit vaihtelevat suuresti riippuen siitd, minkalainen hankinta on
kyseessa. Esimerkiksi palvelintoimitukset ovat hyvin hintaperusteisia. Toisaalta joissa-
kin jarjestelméatoimituksissa on valtavasti erilaisia paatoksentekoon vaikuttavia seikkoja,
joten ei voida yksiselitteisesti sanoa, ettd aina samat kriteerit patisivat toimittajavalin-
noissa. (Laurila 2011.)

5.2 Kiinteistohuolto ja isanndinti

5.2.1 Kiinteistéhuollon ja isdannéinnin hankintaprosessi

Kiinteistéhuollon hankinnoissa hankintaprosessi méaaraytyy sen mukaan, onko kyseessa
kokonaan uusi hankinta, vai jo olemassa olevan sopimuksen uusiminen. Kokonaan uu-

dessa hankinnassa kaikki lahtee alusta. Tallaiset hankinnat etenevét normaalin hankin-
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taprosessin mukaisesti. Jo olemassa olevan sopimuksen kohdalla tehddén uudelleenkil-
pailutus. (Valkama 2011a.)

Ajankohtaisena esimerkkiné jalkimmaisesta tapauksesta on YH Lansi Oy:n Tampereen
kohteiden hissihuoltosopimus, josta on tehty kilpailutus ja seuraavana on vuorossa toi-
mittajan valinta sen mukaan, kuka vastaa tarjouspyynt66n parhaiten. Siivouspalveluiden
hankinnat kiinteistéihin etenee samalla tavalla kuin muidenkin kiinteistopalveluiden
kohdalla. (Valkama 2011a; Valkama 2011b.)

Hankintoja tehtdessa kiinteistopéallikko tekee suurimman osan hankinnoista. Yritykses-
sé ei varsinaisesti ole tarkkaa rajaa, jonka ylittyessa hankinnoista olisi kysyttava ylem-
malta taholta. Kéytantona on, etta kiinteistopaallikko kayttdd omaa harkintaa ja jos han-
kinta mahtuu budjetissa méériteltyihin raameihin, hankinta hyvéaksytéan. (Valkama
2011a.)

YH Léansi Oy:n isdnndinti tekee vartiointipalveluiden hankinnat silloin kun siihen ilme-
nee tarvetta toistuvan ilkivallan takia. Kyseisen kohteen isdnnditsija tekee maaraaikai-
sen sopimuksen vartiointiliikkeen kanssa. Sopimusta edeltda tarjouspyyntdjen lahetta-
minen vartiointiliikkeille, joista sitten sopivin valitaan. Sopimuksessa maéritella&n
kayntien méara ja tarkastettavan alueen laajuus. Vartiointipalveluiden sopimukset ovat

madraaikaisia eika niita jatketa, mikali ilkivallan teko on loppunut. (Haapanen 2011b.)

5.2.2 Kiinteistéhuollon ja isdnndinnin toimittajien valinta ja Kilpailutus

Toimittajavalinnassa Kiinteistohuollon hankintojen osalta ei ole yhtendistd tapaa kaytos-
s&, mutta usein kuitenkin k&ytetadn subjektiivista valintaa, eli valinta pohjautuu omiin
kokemuksiin toimittajasta. Kiinteistéhuollolla on kaytdssa kymmenkunta toimittajaa,
jotka tekevat toita sdannollisesti. Uusien toimittajien kanssa tehd&an sopimuksia silloin
talléin. (Valkama 2011a.)

Kiinteistdhuollon hankintoja kilpailutetaan aina kun ollaan hankkimassa jotain merkit-

tavaa. Esimerkiksi kaikkien YH Lannen kohteiden ovien lukkojen sarjoitukset ollaan
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uusimassa, joten eri lukkoliikkeille l&hetet&dan tarjouspyynto, ja parhaiten tarvittavat

kriteerit tayttava toimittaja valitaan. (Valkama 2011a.)

5.3 Markkinointi

5.3.1 Markkinoinnin hankintaprosessi

YH Lansi Oy kayttdd markkinoinnissaan useita eri markkinointikanavia, tarkeimpina
printtimediat, radiomainonta ja internetissé tapahtuva mainonta. Naissé hankinnoissa
kuitenkin usein vastapuoli, eli kulloisenkin median tai markkinointikanavan toimija
ottaa yhteytta ja tarjoaa mahdollisuutta markkinointikampanjalle. Tallgin asiasta kes-
kustellaan toimittajan kanssa ja mikali esitetty idea todetaan toteuttamiskelpoiseksi, se
pyritédén toteuttamaan. (Tyvimaa 2011.)

Mikali markkinointikampanjaa varten tarvitsee sitten hankkia jotakin materiaalia, esim.
esitteitd tai muuta kirjallista materiaalia, k&ytetddn muutamaa toimijaa, joiden kanssa on
jo aikaisemmin tehty yhteistyotd. Toimittajien méaéra on pyritty pitdimaan alhaisella ta-
solla, koska keskittamalla hankintoja muutamalle eri toimittajalle on saavutettu kustan-

nussaastoja, seké saatu hankintaprosessia paremmin hallintaan. (Tyvimaa 2011.)

Lehtimainonta on yksi tarkeimmistd YH Léansi Oy:n markkinointikanavista. Lehtitalojen
kanssa sopimukset tehdadn vuodeksi kerrallaan. Ndissa vuosisopimuksissa on paasty
siihen, ettd voidaan valita tietyt paivat vuodesta, jolloin mainokset nakyvat lehdessa.
(Tyvimaa 2011.)

Markkinoinnin vastuulla on my®os tiettyjen, varsinaisiin markkinointikampanjoihin kuu-
lumattomien hankintojen tekeminen. Néaihin kuuluvat padasiassa erilaiset liikelahjat ja
yrityksen henkildstolle mm. merkkipdivien johdosta annettavat lahjat. Naissa hankin-
noissa on kaytdssa yksi toimittaja. Yhteen toimittajaan on paadytty samasta syysté kuin
aikaisemmin jo mainittiin, eli hallintaa on parannettu keskittdméalla hankinnat yhteen
paikkaan. N&iden hankintojen osalta on pdasty toimittajan kanssa sopimukseen, jossa

voidaan tilata toimittajan varastoon valmiiksi enemman tavaraa kuin mitd sen hetkinen
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tarve vaatii. Toimittaja perii tastd varastopaikasta vuokraa, mutta varastopaikka on
mahdollistanut sen, ettd akuutin tarpeen yll&attéessa tarvitut tavarat ovat vain yhden pu-
helun tai s&hkopostin paéssa. (Tyvimaa 2011.)

Markkinoinnille kuuluu myos yrityksen toimistotarvikkeiden hankinta Tampereen mo-
lemmille toimipisteille. Yrityksen isanndintiin Tampereen Hatanpan toimistolle tila-
taan siis tarvittavat toimistotarvikkeet keskitetysti keskustan toimistolta. Kun jotakin
tarviketta tarvitaan lisdé isanndinnin toimistolle, siitd informoidaan keskustan toimistoa,

joka tekee hankinnat keskitetysti. (Haapanen 2011a.)

5.3.2 Markkinoinnin toimittajavalinta ja Kilpailutus

Markkinoinninkin osalta toimittajien valinta on pitkalti subjektiivista. Se siis perustuu
omiin kokemuksiin tuotteista tai palveluista. Markkinoinnin toimittajaehdokkaiden laatu
on avainasia, mutta siita ei talla hetkella tehdé juurikaan etukéteen selvitysta. Kilpailu-
tustakaan ei juuri tehdd. Toimijoita on paljon, mutta on paadytty kayttdmaan vanhojen

yhteistyokumppaneiden palveluita, koska ne on havaittu hyviksi. (Tyvimaa 2011.)

Toimistotarvikkeiden osalta kilpailutusta ei kdytannossa ole. Katteet ovat yleensa niin
pienid, ettei kilpailutuksen avulla saavutettaisi merkittavad kustannussaastoa. Liséksi
henkilostoresurssit eivét riittaisi. Mikali yhteistyo ei syysta tai toisesta jonkin toimitta-
jan kanssa suju, toimittajaa vaihdetaan. Tallaisia syita tavallisesti ovat puutteet toimi-
tusvarmuudessa tai laadussa. Kun tavarassa havaitaan jotakin moitittavaa ja jos valituk-
set toistuvat jatkuvasti, toimittajaa vaihdetaan. Yrityksessa on hiljattain vaihdettu kirje-
kuorien toimittajaa juuri laatuun liittyvista syistd. Téssd tapauksessa otettiin selvaa

muista toimittajista, minké jalkeen kilpailutettiin pari uutta toimittajaa. (Tyvimaa 2011.)
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5.4 Huoneistoremontit ja muuttokorjaukset

Tassa yhteydessad on ensin syyta selventda kaksi kasitettd, joita tassa alaluvussa kasitel-
I&&n. Huoneistoremonteilla tarkoitetaan téssa yhteydessé huoneistoissa tehtavié erilaisia
jokapaivéisié korjauksia, kuten esimerkiksi ikkunoiden tai ovien korjauksia. Muuttokor-
jauksilla tarkoitetaan korjauksia, joita asuntoon tehddén asukkaan muutettua pois asun-

nosta, mikali tarve niin vaatii.

5.4.1 Huoneistoremonttien ja muuttokorjausten hankintaprosessi

Huoneisto- ja muuttokorjauksiin liittyvat hankinnat hoidetaan paljolti samaan tapaan
kuin muidenkin yrityksen eri toimintojen hankinnat. Yrityksella on muutamia tuttuja
toimittajia joita yleensa korjaukset ja remontit tilataan. Ensin tehdaén tarjouspyynnot

toimittajille, joista valitaan parhaiten ehdot tayttava. (Lindfors 2011.)

Pieniin korjauksiin, kuten esimerkiksi ovien kahvojen vaihtoon, kdytetddn omaa huol-
tomiestad. Tama mahdollistaa vikojen vaivattoman ja nopean korjaamisen ja ndin myaos
séastetaan kustannuksissa. Huoneistoremontteja ja muuttokorjauksia varten YH Lansi
Oy:lla on varastossa valmiiksi hankittuna runsaasti jokapaivaisia kayttotarvikkeita, joita

pitéa vaihtaa usein, kuten esimerkiksi ovenkahvoja ym. (Lindfors 2011.)

5.4.2 Huoneistoremonttien ja muuttokorjausten toimittajien valinta ja kilpailutus

Tarkein Kriteeri toimittajavalinnoissa huoneistokorjausten ja muuttoremonttien osalta on
luotettavuus ja taito, jolla remontit tehd&an. Toimittajien tGit4 ei l&hesk&&n aina ehdité
itse tarkastamaan johtuen niiden suuresta méaarasta. Kuitenkin viimeistaan uuden asuk-

kaan muuttaessa mahdolliset puutteet ja viat tulevat tietoon. (Lindfors 2011.)

Hinta ei ole niin merkittava tekija huoneistoremonteissa ja muuttokorjauksissa. Naiden

toiden osalta ei ole haluttu l&hted varta vasten etsimaan halvinta toimittajaa, sill4 mah-
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dollisen puutteet laadussa aiheuttaisivat kustannuksia, jotka mitatoisivét saavutetut séas-
tot. (Lindfors 2011.)

Huoneisto- ja muuttokorjauksia ei juurikaan Kilpailuteta, koska tehtdvat tyot ovat usein
pienid ja niitd on niin paljon, etta kilpailuttamisella ei saataisi aikaan merkittavaa saas-
to4. Liséksi henkilostoa tarvittaisiin lisad, mikali toimittajia alettaisiin enemman kilpai-
luttaa. (Lindfors 2011.)

5.5 Turun toimipiste

5.5.1 Turun toimipisteen hankintaprosessi

Turun toimipisteessé sijaitsee Turun ja sen lahialueiden kohteiden isannéinti. Kuten
Tampereen ja l&hialueiden kohteissa, myds Turussa hankinnat kohdistuvat kohteiden
tarpeisiin niiltd osin, joilta yrityksessa ei ole tehty omistajaorganisaation toimesta keski-

tettyja kilpailutuksia. (Kangasniemi 2011.)

5.5.2 Turun toimipisteen toimittajien valinta ja Kilpailutus

Turun kohteisiin tehtdvien hankintojen toimittajavalinta noudattelee samaa linjaa kuin
Tampereen alueella. Subjektiivinen toimittajan arviointi on myés Turun alueen hankin-
noissa vahvassa asemassa. Tarkeimpina valintaan vaikuttavina kriteereind ovat palvelun

hinta, luotettavuus ja laatu. (Kangasniemi 2011.)

Myaos kilpailutus tehddén samanlaisen kaavan mukaan, kuin Tampereen alueen hankin-
noissa. Toimittajille l&hetetddn tarjouspyynnot ja saadut tarjoukset vertaillaan kullois-
tenkin kriteerien mukaan. Tarvittaessa ennen sopimuksen tekoa hankinnalle kysytaan

viel& omistajataholta varmistus. (Kangasniemi 2011.)
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6 HAVAINNOT JA KEHITYSEHDOTUKSET

Tassa luvussa kasitelldan henkiloston haastatteluissa esille tulleita kehityskohtia YH
Lansi Oy:n hankintatoimessa. Osa henkildston puolelta esille tulleista parannusehdotuk-

sista ei liity suoranaisesti hankintatoimeen, mutta niill& on siihen valillinen vaikutus.

6.1 Tietohallinto

Haastattelussa YH Lansi Oy:n tietohallintopaéllikko Jari Laurilan kanssa eradksi kehi-
tysta kaipaavaksi kohteeksi nousi tarve jonkinlaiselle viralliselle tavalle kirjata hankin-
nat ylos. Talla hetkelld tehdyt hankinnat ovat vain hanelld itsellaan tiedossa, joten jon-
kinlainen tietokanta tai vastaava olisi tarpeen, jotta tiedot saataisiin helposti kayttéon
tarpeen vaatiessa. (Laurila 2011.)

Tietohallinnon osalta hankintatoimen tdmanhetkiset toimintatavat vaikuttavat kuitenkin
varsin jarkevalta. On perusteltua kayttaa hyvéksi havaittuja toimittajia niissa hankin-
noissa, joissa ei juuri ole merkittdvaa eroa hinnoissa. Toimintatavat ovat tuttuja, eika
hankintoihin kulu liikaa resursseja. Suurempien hankintojen osalta hankintaprosessi

etenee myos jarkevasti.

Lisaksi tietohallinnossa koetaan, ettd heille asetetut valtuudet ovat riittavalla tasolla.

Hankintoja voidaan tehda melko vapaasti ja omaa harkintaa kayttaen.

6.2 Kiinteistohuolto ja isannodinti

Kiinteistopaallikko Jyrki Valkaman haastattelussa ilmeni, ettd YH L&nsi Oy:n kohteiden
kaikenlainen tilastotieto pitdisi olla paremmin saatavilla yhdesta paikasta. Esimerkiksi
johonkin yhteiseen tietokantaan, jossa olisi kaikkien kiinteistojen kaikki mahdollinen
tieto. (Valkama 2011a.)
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Tama liittyy hankintatoimeen vélillisesti siten, ettd voitaisiin helpommin tehda suurem-
pia hankintoja. Suuremmilla hankinnoilla voidaan saavuttaa volyymietua. Esimerkiksi
kiinteistojen ilmanvaihtosuodattimien vaihtoa varten voitaisiin tehdé suurempi tilaus jos
saataisiin helposti tietoon kaikki tarvittavat suodatinmallit. N&in sadstyisi myos tyo-

aikaa.

6.3 Markkinointi

Markkinoinnin hankintojen osalta haastateltiin markkinointipaallikko Jari Tyvimaata.
Haastattelun yhteydessa ei suurempia kehitysehdotuksia ilmennyt. Markkinoinnin puo-
lella on jo kiinnitetty hankintaan huomiota. Markkinointipaallikké Tyvimaan (2011)
mukaan hénen tullessa tehtdvaan, yrityksessa liikelahjojen hankinnoissa ei ollut juuri
mitadn yhtendista linjaa. Tavaraa tilattiin useasta eri paikasta, eik& kunnon kontrollia
ollut. Tdman johdosta paadyttiin yhteen toimittajaan jolta tilataan kaikki tarvittavat lah-

jat.

Markkinoinnin hankintatoimi on jarjestetty varsin hyvin. Internetissa tapahtuvaan
markkinointiin liittyen yrityksell& on eri palveluntarjoajien kanssa toimistokohtaiset
sopimukset, eli Tampereen ja Turun toimipisteilld on molemmilla omansa. Téssa kohtaa
tulisi mielestéani selvittad, olisiko keskittamalla mahdollista saada edullisempi sopimus

kuin kaksi erillista.

Kilpailutukseen voisi markkinoinninkin osalta kiinnittad enemman huomiota, mutta
kokonaisuutena markkinoinnin hankinnat ovat jarkevélla pohjalla. Lehtitalojen osalta
YH Lénsi Oy on saanut itselleen hyvéat sopimukset jotka mahdollistavat joissain tapauk-
sissa muun muassa sen, etta yritys voi itse valita ajankohdat, jolloin sen mainoksia on
lehdiss&. Tallaisia toimittajia ei todennakdisesti kannata vaihtaa, koska niistd on selke&a
hy6tyd. Liséksi toimijat joiden kanssa erityisesti internet-mainonnan osalta toimitaan,

ovat alan johtavia toimijoita, joten my6s nakyvyys on taattu
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6.4 Huoneistoremontit ja muuttokorjaukset

Huoneistoremonttien ja muuttokorjausten osalta haastateltiin korjauspéallikko Harri
Lindforsia. Naissékin hankinnoissa kilpailutusta on varsin vahan. Mutta kuten edella
mainittiin, ahkerampi kilpailutus vaatisi lisad henkilostod. Toisaalta perusteet télle kil-

pailutuksen véhyydelle ovat olemassa.

Kilpailutus tulee enemmankin tehdyn tyon kautta. Huonosta laadusta tieto tulee en-
nemmin tai myéhemmin, joten se osaltaan pakottaa toimittajan kiinnittdmaan huomiota

palvelunsa laatuun.

6.5 Turun toimipiste

Turun toimipisteen hankintojen osalta patevat samat kehitysehdotukset kuin edelld on jo
muiden osalta esitetty. Kilpailutukseen ja toimittajien valintaan tulisi myds Turun toi-

mipisteen osalta paneutua.

6.6 Hankintoja tukevat jarjestelmét

Toimeksiantajan erdand toiveena oli mahdollisten hankintatointa helpottavien ohjelmis-
tojen etsintd. Ndiden ohjelmistojen etsintd ja soveltuvuuden syvéllisempi vertailu vaatisi
enemman aikaa ja resursseja, kuin mita tassa tyossa on mahdollista toteuttaa, mutta seu-

raavassa kuitenkin joitakin ehdotuksia.

Ohjelmistotalo Baswaren tuotevalikoimasta I0ytyy sdéhkdinen hankintajarjestelma. Jar-
jestelmén kuvauksen mukaan se soveltuu erityisesti epasuoriin ostoihin, joita ovat kaik-
ki ne hankinnat jotka eivét suoraan liity myytavaan tuotteeseen (Basware Oyj 2011).

Tassa tyossa késitellyt hankinnat ovat pééasiassa juuri tallaisia.

YH Lansi Oy:l14 on télla hetkella kaytosséan Baswaren ostolaskujen séhkéinen késitte-

ly. Saman tarjoajan jérjestelmien kaytosta saattaisi olla etua, kun ohjelmat todennékoi-


http://www.basware.fi/
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sesti ovat samankaltaisia. Tamén asian selvittdminen kuitenkin vaatii syvallisempaa

perehtymisté asiaan.

Toinen mahdollinen ohjelmisto voisi olla Visma Proceedo, séhkdinen hankintajérjes-
telma. Kyseessd on ns. OnDemand- jarjestelmad, joka tarkoittaa, etta sitd kaytetaan pel-

kastaan internetin valitykselld (Visma Oy 2011).
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7 YHTEENVETO JA POHDINTA

Hankintatoimella on merkittava vaikutus yritysten tulokseen, mutta silti se on jatetty
organisaatioissa nykyaan varsin vahélle huomiolle. Hankintatoimeen on alettu kiinnittaa
enemman huomiota kun on huomattu, etta sitd tehostamalla voidaan saavuttaa sdastoja

ja tehostaa omaa toimintaa.

Taman tyon tehtdvanannosta paatellen ndin halutaan menetelld myos YH Lansi Oy:ssa.
YH Lé&nsi Oy toimii kiinteisto ja rakennuttamisalalla, mutta hankintatoimen teoriaa voi-
daan soveltaa alasta riippumatta. Hankintatoimea kehittdmalla YH L&nsi Oy:n on mah-
dollista hankkia kilpailuetua tulevaisuudessa, silla hankinnoilla on suora vaikutus yri-

tyksen tarjoamien tuotteiden ja palveluiden laatuun.

Yleisesti ottaen voidaan mielesténi todeta, ettd YH Léansi Oy:n hankintatoimen prosessi
toimii hyvin. Hankintaprosessilla on selkeét vaiheet ja niihin kiinnitetddn huomiota.
Teoriaosuudessa esitetty hankintatoimen keskittdminen kokonaan yhdelle taholle olisi
YH Léansi Oy:n kohdalla l&hes mahdotonta, johtuen eri osastojen hyvin erilaisista tar-
peista. Lisaksi hankintojen keskittdminen vaatisi lisd4 henkilostod, silla talla hetkella
kukaan yrityksen hankinnoista vastaava ei ehtisi hoitaa myds muita hankintoja omien

tyotehtaviensa liséksi.

Mielestani talla hetkell& kaytossa oleva hajautetun hankintatoimen malli, jossa eri osas-
tot tekevat tarvitsemansa hankinnat itse, on YH Lénsi Oy:n tapauksessa parempi vaihto-
ehto kuin keskitetty. Hankinnat vaativat aina kyseisen alan asiantuntemusta varsinkin,
jos hankinnan rahallinen arvo on merkittava. Tall4 hetkelld asiantuntijat ovat vahvasti

mukana hankintojen teossa.

Yrityksen eri toimintojen osalta toimittajia Kilpailutetaan pienissa hankinnoissa varsin
vah&n. Tdma on periaatteessa ymmarrettavaa, kun katteet hankittavissa asioissa ovat
pienid ja kilpailuttamisesta aiheutuu liséa ty6ta. Vanhojen ja tunnettujen toimittajien
kanssa yhteistyon jatkaminen on myds perusteltua, sillé tallin tiedetd&dn mit4 saadaan.
Kuitenkin myos ndista pienista hankinnoista voi yhdessé kertya suuria summia, joten

ahkerampaa toimittajien Kilpailutusta olisi mielesténi syyté ainakin harkita. Myds muita
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toimittajia olisi hyva tarkastella aktiivisesti, vaikka sopimusta vanhan toimittajan kanssa

olisikin viela jaljella.

Haastatteluista kavi ilmi, etta talla hetkella voimassa olevat valtuudet hankintoja tehté-
essé ovat riittdvid. Hankinnoista vastaavat voivat tehda hankintoja itsendisesti ja aina

tarpeen vaatiessa hankinnat varmistetaan ylemmalt4 taholta.

Hankintoja tukevien tietojérjestelmien tarkempi etsiminen ja niiden tarpeellisuuden sel-
vittdminen ei mahtunut mukaan tdhan opinndytety6hon, joten siind mielestani voisi olla

yksi seuraavista selvitettavisté asioista.

Tyo6ta varten tehdyt henkilékunnan haastattelut onnistuivat padasaantoisesti hyvin. Haas-
tatteluiden maéara osoittautui sopivaksi. Yhteistyd yrityksen henkildston kanssa oli vai-

vatonta ja haastatteluille jarjestyi helposti aikaa.

Turun toimipisteen osalta haastattelu ei kuitenkaan onnistunut toivotulla tavalla. Tasta
johtuen suurimmaksi haasteeksi tassa tydssa muodostuikin saada Turun toimipisteesta
yhtd kattava selvitys kuin Tampereen osalta. Henkil6ihin oli hankalaa saada yhteytta ja
lopulta aika ei en&a riittdnyt samankaltaisen haastattelun jarjestamiseen kuin Tampereen
osalta oli tehty. Tésté johtuen kysymykset esitettiin sahkopostilla ja niihin pyydettiin
tarkennuksia, mutta silti aineisto jai suppeammaksi kuin mita se olisi ollut nauhoitetussa
haastattelussa. Td&méan olisin ehk& voinut valtta4 tekemalld yhteydenottoja jo aikaisem-
massa vaiheessa. P&atin kuitenkin ensin paneutua hankinnan teoriaan voidakseni haas-
tatteluissa kysya tasmaéllisempiéd kysymyksia. Puhelinta olisi voinut myos kéayttaa haas-

tatteluissa, mutta talloin hankaluudeksi olisi muodostunut puheluiden dokumentointi.

Mielesténi tdmén tyon rajaus oli sopivan kokoinen. Aikataulu oli tiukahko, mutta mie-
lest&ni pysyin siind hyvin. Teorian pohjaksi materiaalia oli kohtalaisen helposti 16ydet-
tavissa. Pienen haasteen lahdeaineiston osalta asetti se, ettd suurin osa hankintatointa

koskevasta kirjallisuudesta ja artikkeleista tuntui kasittelevan julkisia hankintoja jotka

eivat kuulu tdman tyon piiriin.

Ty0ssa esitetyt kehitysehdotukset ovat mielesténi perusteltuja ja toteuttamiskelpoisia.

Uskon, etté tassé tyossé esiteltyjen ehdotusten lisdksi yrityksessd panostetaan jatkossa
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muutenkin enemman hankintatoimen toimivuuteen. Suuremmat strategiset linjaukset
eivét kuuluneet tdman tyon rajaukseen, eika niitd ole siksi tassa tyodssé esitetty. Niiden

laatiminen on yrityksen johdon asia. Niitd varten tarvittaisiin enemman aikaa ja paneu-

tumista.
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