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Opinnéaytetyd on tehty osana Turun ammattikorkeakoulun tuotantotalouden insinddrikoulutusta
kevaalla 2020 vallitsevan Koronapandemian aikaan. Tyon aihe ja toimeksianto on saatu
ValueSource Partners Oy:lta ja aiheeksi sovittiin "Pienten ja keskisuurten yritysten suhtautuminen
hankinnan ostoon palveluna”.

Opinnaytetydn kasitellddn hankinnan perusteita, ulkoistamista ja palvelutoimintaa.
Opinnaytety6hon siséltyvat suhtautumishaastattelut toteutettiin  viruspandemiasta johtuen
puhelimitse ja sahkdpostitse. Tahan opinnaytetydhdon on haastateltu 30 paattajaa pienista ja
keskisuurista suomalaisista yrityksista ja haastatteluiden tulokset esitetddn anonyymeina tassa
tydssa. Saatuja vastauksia on kasitelty ja analysoitu tilastotieteellisten periaatteiden mukaisesti
ja taté analysointia on kéaytetty apuna tulosten esittdmisessa ja tulkinnassa. Tulokset esitetdan
johtopaéatokset kappaleessa ja saatuja tuloksia tarkastellaan suhteessa saatavilla olevaan
kirjallisuuteen ja kirjoittajan nakemyksiin.

Yhteenveto tuloksista viittaa siihen, etta pienet ja keskisuuret yritykset suhtautuvat hyvin
kriittisesti hankinnan ostoon palveluna. Pk-yritykset eivat valttamatta osaa maaritella ja rajata
omaa Yydinosaamistaan riittavan tarkasti, jolloin mahdollisesti ulkoistettavien toimintojen
hahmottaminen hamartyy. Tulevaisuudessa voidaan kuitenkin olettaa suhtautumisen olevan
positiivisempi hankinnan ostoon palveluna kansainvalisen trendin ja palvelukuvauksen
kehittyessa.
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THE STANCE OF SMALL AND MEDIUM SIZE
ENTERPRISES ON PURCHASING
PROCUREMENT AS A SERVICE

This thesis was done as part of Turku University of Applied Sciences' Industrial engineering and
management training in the spring of 2020 during the prevailing Corona Pandemic. The topic of
the work and the assignment have been received from ValueSource Partners Oy and the topic
was agreed to be “The stance of small and medium size enterprises on purchasing procurement
as a service”.

This thesis deals with the basics of procurement, outsourcing and service activities. Attitude
interviews included in this thesis were conducted by telephone and e-mail due to the viral
pandemic. 30 decision-makers from small and medium size Finnish enterprises have been
interviewed for this thesis, and the results of the interviews are presented anonymously in this
work. The responses received have been processed and analyzed in accordance with statistical
principles and this analysis has been used to assist in the presentation and interpretation of the
results. The results are presented in the conclusions section and the results obtained are
reviewed in relation to the available literature and the views of the author.

The summary of the results suggests that small and medium-sized enterprises are very critical of
purchasing procurement as a service. SMEs may not be able to define and delimit their own core
competencies precisely enough, blurring the perception of potentially outsourced activities. In the
future, however, it can be assumed that the attitude towards purchasing procurement as a service
will be more positive as the international trend and service description develop.
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd on tehty osana Turun ammattikorkeakoulun tuotantotalouden
insindorikoulutusta kevaalla 2020 vallitsevan koronapandemian aikana. Tyon tavoitteena
on ollut auttaa hankintapalveluita tarjoavaa yritystd muodostamaan parempi kasitys pk-
yritysten hankinnan tilasta ja suhtautumisesta hankinnan ostoon palveluna. Tyon aihe
ja toimeksianto saatiin ValueSource Partners Oy:ltd joulukuussa 2019 ja aiheeksi
muodostuikin "Pienten- ja keskisuurten yritysten suhtautuminen hankinnan ostoon
palveluna”. Aihe muodostui toimeksiantajan ja kirjoittajan yhteisen pohdinnan tuloksena,
ja tarkoituksena oli tuottaa hyotyd toimeksi antavalle yritykselle ja auttaa sita

toteuttamaan omaa liiketoimintaansa entistéa paremmin ja tehokkaammin.

Toimeksiantoyritys tarjoaa hankinnat palveluna -toimintaa erilaisille yrityksille kattavana
kokonaisuutena, joka kasittdd hankinnan ammattilaiset, prosessit ja tydkalut ja taten
mahdollistaa ostavan yrityksen keskittymisen omaan ydinosaamiseensa ja sen
kehittdmiseen. ValueSource Partners Oy on Salosta lahtdisin oleva hankintaan
erikoistunut yritys, joka on opinnaytetyon aikana muuttanut Turun keskustaan. Yritys
tyollista yli 40 hankintatoimen ammattilaista ja he etsivat jatkuvasti uusia huipputekij6ita
joukkoonsa. ValueSource pyrkii tarjoamaan kuluttajille jatkuvasti uutta ja ajankohtaista
tutkimustietoa hankintaan liittyen. Heidan palveluistaan ja hankinnasta kiinnostunut
kuluttaja voi tilata niin kutsutun hankintaviestin sdhkodpostiinsa lahetettavaksi kerran

kuukaudessa. (ValueSource 2020)

Tyo6n tutkimusvaihe oli tarkoitus toteuttaa alun perin konkreettisina tapaamisina ja niiden
yhteydessd tehtyjen haastattelujen pohjalta, mutta tyon tekohetkellda vallinnut
viruspandemia ohjasi toteuttamaan suhtautumishaastattelut puhelimitse ja
séhkdpostitse. TaAhan opinnaytetydhdn on haastateltu anonyymisti 30 paattdjaé pienista-
ja keskisuurista suomalaisista yrityksista. Paattdjat ovat paasaantoisesti olleet
toimitusjohtajia, hankintapaallikoita tai myyntipaallikita haastateltavissa yrityksissa.
Naiden haastatteluiden perusteella on toteutettu tilastotieteellisesti validi laskenta, jota

on kaytetty apuna tutkittavan aiheen tulosten tulkinnassa.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasitelladn hankinnan perusteita, ulkoistamista ja
palvelutoimintaa. Teoriaosuuden jalkeen syvennytaan tarkemmin

suhtautumishaastattelujen ja koko tutkimusprosessin toteutukseen ja saatuihin tuloksiin.
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Saadut tulokset esitetaan johtopaatokset-kappaleessa rinnastettuna saatavilla olevaan

kirjallisuuteen ja kirjoittajan ndkemyksiin.

Opinnaytetytné ja osana tuotantotalouden insindoriopintoja aihe pienten ja keskisuurten
yritysten suhtautumisesta hankinnan ostoon palveluna on tarjonnut paljon erilaisia
aspekteja. Tydssa on paassyt nakemaan hankintapalveluiden asiantuntijayrityksen
toimintaa, saanut kartoitettua monien eri toimialojen toimijoiden toimintatapoja ja
hankintamalleja ja lisdksi saanut hyodynnettya tilastotieteellisia periaatteita tulosten
analysoinnin ja laskennan yhteydessa. Lisdksi haastattelut ovat mahdollistaneet
kirjoittajan kehittdd omaa osaamistaan ja tietoaan koko kirjoitusprosessin ajan. Tyo tulee
varmasti auttamaan hankintapalveluita tarjoavaa yritystd suunnittelemaan ja

kehittdmaan omaa toimintaansa ja palvelutarjpamaansa entistd paremmaksi.
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2 HANKINNAN PERUSTEET

Hankinnat ovat hyvin keskeinen osa kaikkien alojen liiketoimintaa ja jokainen
organisaatio tarvitsee hankintoja jollain tasolla osana omaa liiketoimintaansa. Yksikaan
organisaatio ei siis parjaa yksin, vaan on osa suurempaa liiketoimintaverkostoa, jossa
joukko yrityksia tuottaa yhdessa loppukayttgjalle tuotteen tai palvelun. (Nieminen 2016,
9)

Hankinnat tai hankintatoimi on oleellinen ja tarkea osa yrityksen toimintaa ja siihen tulisi
kiinnittdéd enemman huomiota, oli sitten kyseessa pieni tai keskisuuri yritys.
Periaatteessa kaikki se, mita yritys paattaa ostaa ulkopuolelta kuuluu hankinnan piiriin.
(Nieminen 2016, 10) Hankintatoimen tehtavané on turvata ja taata se, etta yritykselld on
sen toimintaan tarvittavat tuotteet, palvelut, raaka-aineet ja muut oleelliset tarvikkeet
saatavilla. Lisaksi hankintatoimen tehtdvana on maéritella ostotarpeita mahdollisimman
kustannustehokkaasti ja laadukkaasti ostavalle organisaatiolle. Lisdarvoa tuottaa myds
se, ettd molemmat, ostaja ja toimittaja, hyotyvét toiminnasta. (Koivisto & Ritvanen 2007,
32)

Yrityksen liikevaihdosta voi olla jopa 90% hankintakustannuksia, ja taten on ilmiselvaa,
ettd hankintoja tulisi pyrkid kehittdm&én jatkuvasti paremmiksi ja kannattavammiksi.
(Ashenbaum. Brewer. Wallin 2014, 186-194). Hankintojen osuus liikevaihdosta on viime
vuosina kasvanut merkittavasti, koska yritykset yhd useammin ulkoistavat toimintoja

oman ydinosaamisensa ulkopuolelta. (Nieminen 2016, 12)

Yleisesti on olemassa monenlaisia hankintoja, joista voidaan maininta yleisimpina
hankintatyyppeina tavara, palvelu- ja rakennusurakkasopimukset. Hankinnat voivat
myos olla sopimusponhjaisia, kuten kayttdoikeusurakoita, palvelujen

kayttooikeussopimuksia, puitejarjestelyja tai suunnittelukilpailuja. (Minilex 2020)

Liikevaihdollisesti eri toimialojen hankintamaarat vaihtelevat suuresti, mutta on selvasti
nahtavissa se, etta jokaisella toimialalla hankintojen osuus on lisdantynyt. Palvelualojen
hankinnat liikevaihdosta ovat 10-40 % valilla. Ladketeollisuudessa hankintojen osuus on
25-50 %. Valmistava teollisuus nostaa hankintojen osuutta jo 50-80 % vlille.
Vahittdiskaupan hankintakustannukset liikevaihdosta ovat jo 65-80 % ja karkisijaa pitaa
rakennusteollisuus jopa 90 % osuudella liikevaihdostaan, joka on osoitettu hankinnoille.
(Nieminen 2016, 12-13)
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Hankintatoimen tulisi tahd&td ennakoitavuuteen, jotta yrityksen toiminta olisi
johdonmukaista ja mahdollisesti jopa hieman ennakoitua, eika pelkédstaan reagoimista
ilmeneviin ongelmiin. Kuitenkin vain harvojen organisaatioiden hankinnat ovat puhtaasti
proaktiivisia tai reaktiivisia. Lisaksi toiminnan luonne voi hyvinkin vaihdella

tuotekohtaisesti tai organisaation eri yksikoiden valilla. (Logistiikan maailma 2020a)

2.1 Hankintojen luokittelu

Organisaation hankinnat voivat olla hyvin erilaisia ja taten niitd on hyva pystya
luokittelemaan ja jaottelemaan. Luokitteluun vaikuttaa muun muassa se, onko hankinnat
luokiteltu tuloslaskelman vai tuotannon nakokulmasta. Tuloslaskelman mukaan
hankinnat on jaoteltu suoriin hankintoihin, epasuoriin hankintoihin,
investointihankintoihin  ja  kauppatavaroihin. Tadménkaltainen  kululajikohtainen
tuloslaskelmaan pohjautuva jaottelu on edesauttanut myods kykya organisoida
hankintoja. Tuotantoon kohdistuvia hankintoja ei ole sen tarkemmin eritelty

tuloslaskelmassa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 56-59)

Hankintoja voi jaotella myos viiteen eri pAdryhmaan, jotka auttavat hankintojen kéasittelya
ja hahmottamista. Nama paaryhmat ovat llorannan ja Pajunen-Muhosen mukaan

seuraavat:

Toistuvan tuotannon hankinnat
Projektityyppisen tuotannon hankinnat
Investoinnit

Epéasuorat hankinnat

A A

Vélitettavat kauppatavarat

Hankintojen luokittelu on tarke&& myos siksi, ettd taméan perusteella néitd hankintoja
tekeva organisaatio pystyy arvottamaan eri hankintojen tarpeellisuuden. Luokittelun
perusteella saatujen tulosten pohjalta voidaan kayttdd jo valmiina olevia erilaisia
analyysitydkaluja, jotka perustuvat eri ominaisuuksiin, jonka pohjalta hankinta voidaan
arvottaa. Naista analyysityokaluista mainittakoon esimerkkeind vaikkapa ABC-analyysi,
spend-analyysi ja Kraljicin matriisi, jotka auttavat kayttavdd organisaatiota
hahmottamaan omien hankintojensa merkityksen yrityksen toiminnalle. Kraljicin matriisia

kutsutaan myds nimella ostoportfolio. (Logistiikan maailma 2020b)
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On myos tarkedad huomata ja tajuta se, ettéd yrityksen, joka haluaa kehittdd omaa
hankintatoimeansa, tulee olla tietoinen oman ostonsa nykytilasta. Nykytila tarvitsee
analysoida esimerkiksi SWOT-analyysilla, ja taman perusteella yritys voi alkaa
tulkitsemaan muista analyysitytkaluista saatua tietoa entista tehokkaammin oman

liikketoimintansa tueksi.

2.1.1 ABC-analyysi

ABC-analyysin perustarkoituksena on asetella halutut asiat suuruusjarjestykseen siten,
etta siitd on helppo hahmottaa miten hankinnat jakautuvat eri toimittajien kesken. Taman
perusteella voidaan jakaa toimittajat eri luokkiin niiden tarpeellisuuden ja tarkeyden
mukaan. ABC-analyysi ei suoranaisesti kerro miten hankittavien tuotteiden toimittajia

tulisi kehittda, vaan sen mihin ostobudjetista kdytetyt rahat ovat kuluneet.

ABC-analyysi perustuu Pareton periaatteeseen, jonka mukaan 80 prosenttia
seurauksista johtuu 20 prosentista syista. Tata voidaan soveltaa hankintaan esimerkiksi
niin, ettd 80 prosenttia yrityksen ostoista kohdistuu 20 prosentille toimittajia. Tama
kyseinen suhde voi olla myos jyrkempi, jolloin vieléa pienempi prosenttiosuus toimittajia

muodostaa tdméan suuren ostomaaran. (Nieminen 2016)

ABC-analyysissa tarkasteltavat tuotteet voidaan jakaa A-, B-, ja C-tuotteisiin niiden
tarkeyden perusteella. Taten voidaan jakaa tuotteet niin, etta A-tuotteet muodostavat 80
prosenttia koko hankintabudijetista, B-tuotteet 15 prosenttia, mutta niitd voidaan
maaréallisesti ostaa huomattavasti suurempia maaria kuin A-tuotteita. C-tuotteet ovat
hankintahinnaltaan alhaisimmat ja ne kuluttavat ostobudijetista vain 5 prosenttia. C-
luokkaan voi kuulua lukuisia eri tuotteita ja nimikkeita, jotka eivat ole valttamatta edes
tarpeellisia yrityksen liiketoiminnalle. On myds hyva pitda mielessa, etta kaikissa ABC-

luokittelun tuoteryhmissa voi olla mukana huonoja tuotteita. (Sakki 2014)

Nimestaan huolimatta ABC-analyysissa saattaa olla mukana viela luokat D ja E. Naihin
luokkiin kuluu huomattavan pienet osuudet yrityksen ostobudjetista, mutta ne saattavat
siséltda tuotteita tai nimikkeitd, jotka ovat mahdollistamassa joidenkin valmisteiden
tuotannon ja ovat taten aarimmaisen tarkeita valmistavalle yritykselle. (Koivisto &
Ritvanen 2007, 38-39)

Luokittelemalla hankintanimikkeet ABC-analyysin luokkiin on siis helpompi hahmottaa ja

tulkita eri hankintanimikkeiden tarpeellisuutta. Kun luokittelu on tehty, voidaan
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huomattavasti helpommin kehittdd hankintoja ja karsia jopa turhien ja
kannattamattomien nimikkeiden ostoa ja hankintaa. ABC-analyysi toimii ostoportfolion

toisena rakennuspalikkana. (Logistiikan Maailma 2020c)

2.1.2 Kraljicin matriisi

Kraljicin matriisi (kuva 1) on tydkalu, jota kaytetaan ostoportfolioanalyysissa. Matriisin on
kehittdnyt Peter Kraljic vuonna 1983 osana artikkeliaan "Purchasing Must Become
Supply Management”’. Tama tytkalu on edelleen hyvin yleisessa kaytdssa erilaisten
organisaatioiden hankintojen analysoinnissa. Analyysi on yksinkertainen ja visuaalinen.
(Nieminen 2016, 85)

Kraljicin matriisissa organisaation hankittavat tuotteet pyritaan sijoittelemaan neljaén eri
paaryhmaan, joita ovat rutiinituotteet, volyymituotteet, pullonkaulatuotteet ja strategiset
tuotteet. Sijoittelun perusteena on my6s se, miten haastavia ne ovat ostavalle

organisaatiolle.
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Suuri

Volyymituotteet Strategiset tuotteet

N\ N\

snjnyjieasojn L

Rutiinituotteet Pullonkaulatuotteet

N\

Pieni

Vaikea

Toimittajamarkkinoiden
hallittavuus

)

Kuva 1. Kraljicin matriisi (Nieminen 2016, 86)

Matriisin vaakasuora-akseli kuvaa yrityksen ulkoisia tekij6ita, kuten toimittajia ja
tuotemarkkinoita, ja naiden tekijoiden monimutkaisuutta ja toimitusriskeja. Mita
enemman matriisissa liikutaan oikealle, sitd haastavampi hankittava tuote tai palvelu on
nailtd ominaisuuksiltaan. (Montgomery, Ogden & Boehmke 2018, 192-203)

Matriisissa pystysuora akseli kuvastaa puolestaan yrityksen sisdisia tekijoita, jotka
madrittelevat hankinnan tarkeyden ja arvokkuuden yrityksen nakokulmasta. Mita
ylemmaksi hankinta sijoitetaan talla pystyakselilla, sitd arvokkaampi ja tarkeampi se on

yrityksen toiminnalle (Montgomery, Ogden & Boemke 2018, 192-203)

Yhdistamalla nama akselit saadaan siis 2 x 2 matriisi, johon voidaan luokitella hankittavat
tuotteet tai palvelut neljaén eri kategoriaan sen mukaan, miten merkittavia ja tarpeellisia
ne ovat yrityksen toiminnalle. Naméa nelja kategoriaa ovat ei-kriittiset tuotteet el
rutiinituotteet, volyymituotteet, pullonkaulatuotteet ja strategiset tuotteet. Tama
kategorisointi auttaa yritysta hahmottamaan hankintoihin liittyvén riskin paremmin, ja
samalla maksimoimaan oman ostovoimansa ja arvon, joka voidaan saavuttaa nailla
hankinnoilla (Montgomery, Ogden & Boemke 2018, 192-203).
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Rutiinituotteet ja -palvelut kuuluvat ylempana esitellyssé matriisissa vasempaan
alanurkkaan. Luonteeltaan rutiinituotteet koostuvat kategoriana hyvinkin erilaisista
hankinnoista kuten halvoista raaka-aineista, toimistotarvikkeista, tyokaluista tai vaikkapa
tietolikenne- tai siivouspalveluista. Rutiinituotteille on tyypillista, etta ne ovat helposti
saatavilla ja tuotteiden tai palveluiden tarjoajia on runsaasti. Rutiinituotteiden hinta
saattaa olla myods hyvin halpa, ja tutkittaessa voidaan havaita, ettd itse tilaus ja
hankintaprosessi kustantaa ostavalle organisaatiolle enemman, kuin itse hankittavat
tuotteet tai palvelut. (Nieminen 2016, 88) Tasta seuraakin se, ettd yritysten kannattaa
pyrkia muodostamaan automatisoidut tilausjarjestelmat naille rutiinituotteille, jotta
voidaan saavuttaa kustannussaéstdja ja tuotteiden saatavuus kuitenkin pysyy vakaalla
tasolla. Liséksi yritykset voivat neuvotella ja muodostaa toimittajien kanssa
yhteistydsopimuksia ja ratkaisuja, joiden avulla rutiinituotteiden varastoarvot saadaan
pidettyd ajantasaisina ja varmoina. Tastd esimerkkind toimii esimerkiksi toimittajan
yllapitdma varasto eli VMI-sovellus (Vedor Management Inventory). VMI-sovellus kertoo
toimittajalle reaalisen tuotteiden kulutuksen ja taten tarjoaa tiedon taydennyssaldosta ja
ohjaa oikeaan laskutukseen ostavalle organisaatiolle. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2018, 119-120)

Matriisin  vasempaan ylalohkoon sijoittuvat volyymituotteet- ja  palvelut.
Volyymituotteiden merkitys on ostavan organisaation tuloksen kannalta hyvin suuri.
Taman vuoksi volyymituotteet pitaisi pyrkia ostamaan hyvin kustannustietoisesti, koska
jo  pienikin  kustannussaastd  kanavoituu suoraan  saastdéon vuositasolla.
Volyymituotteiden toimittajia on kohtalaisen runsaasti markkinoilla, joten kilpailutus ja
toimitusehtoneuvottelu tulee toteuttaa hyvin voimakkaasti. Ei ole syytd huolehtia, ettei
hankittavaa volyymituotetta olisi saatavilla, vaikka yhden toimittajan kanssa ei
sopimukseen paastaisikddan tarkoilla ehdoilla. Volyymituotteiden hankinnassa
kustannussaastojd voidaan saavuttaa hyvin myods kayttamalla elektronisen

kaupankaynnin menetelmia. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 119)

Pullonkaulatuotteet ja -palvelut sijoittuvat matriisin oikeaan alareunaan. Naiden
nimikkeiden volyymi on suhteellisen pienta ostavalle organisaatiolle, mutta naiden
tuotteiden ja palveluiden saatavuus saattaa kuitenkin olla &&arimmaisen tarkeaa
toiminnan jatkuvuudelle ja toimivuudelle. Taten naiden tuotteiden puuttuminen saattaa
aiheuttaa organisaation toiminnan pullonkaulan. Pullonkaulatuotteille on tyypillista, etta
toimittajia on vahan markkinalla, pahimmassa tapauksessa vain yksi. Taten ostavalle

organisaatiolle on aarimmaisen tarkedd pyrkia kehittamdédn omaa toimintaansa tai
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tuotantoansa ja kartoittaa mahdollisia vaihtoehtoja pullonkaulatuotteiden ja palveluiden
tilalle. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 121)

Strategiset tuotteet ja palvelut sijoittuvat matriisin oikeaan ylareunaan. Strategiset
tuotteet ja -palvelut ovat haasteellisimpia tuotteita tdssd nelikentdssd. Naiden
hankintojen merkitys on suuri yrityksen toiminnalle ja taten strategisten tuotteiden
hankintaan tulee keskittya paljon. Myds taméan kategorian tarjoajia ja valmistajia on
vahan markkinoilla. Otollisinta on, jos hankkiva yritys pystyy tekemaan yhteisty6ta
toimittajan kanssa, ja saavuttaa molempia osapuolia sitovan ja hyddyttavan
yhteistydsuhteen. Taten voidaan varmistaa naiden tuotteiden saatavuuden ja laadun

sailyminen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 122)

Yleisesti siis kaikkia matriisin tuote- ja palveluryhmid tulisi pyrkia kehittamaan.
Rutiinituotteille otollista olisi tavoitella operatiivista tehokkuutta, yhdistella tarpeita ja
kasvattaa mahdollista ostovolyymia. Volyymihankintojen kohdalla tulisi hyddyntaa
neuvotteluvoimaa ja kehittdd mahdollinen yhteistydsuhde. Pullonkaulahankintojen
kohdalla pitéisi pyrkia minimoimaan riippuvuus ja tutkia koko ajan mahdollisia
vaihtoehtoja. Mikali pullonkauloille ei ole mitdan tehtévissa, tulee kehittda toimintamalli
naille hankinnoille ja hyvaksya tilanne. Strategisten hankintojen toimittajien
yhteistydsuhdetta tulisi pyrkia kehittamaan jatkuvasti ja myds samalla, jos mahdollista,
luoda kilpailua. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 126 & Nieminen 2016, 91)

2.1.3 Spend-analyysi

Spend-analyysissa pyritddan hahmottamaan kaikkien hankintojen kokonaisuus. Pareto-
sdantdd noudattaen toimittajat voidaan listata merkittAvimma&sta vahaisimpaan
euromaaraisesti. Samalla kun kaikki hankintakustannukset jaetaan hankittujen
tuotteiden ja toimittajien osalle, ndhddadn mihin varat on kulutettu. Tama auttaa
hahmottamaan kokonaisuutta, ja tdman perusteella voidaan muodostaa

kustannusséaéastostrategioita. (Hanninen 2016)

Spend-analyysia voidaan pitdd organisaation hankintojen kehittdmisen perusanalyysina
ja silla onkin helppo aloittaa koko analysointiprosessi. Taman jalkeen on huomattavasti
helpompi hahmottaa koko kehitysprosessin suuntaa ja mahdollisuuksia. (Nieminen
2016, 83)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Olli Santalahti



2.2 Hankintaprosessi

Hankintaprosessi (kuva 2) on vaihe vaiheelta eteneva tapahtumaketjusarja, jonka
tavoitteena on jarjestdd prosessia toteuttavalle organisaatiolle parhaat mahdolliset
toimittajat haluttujen tuotteiden, raaka-aineiden, komponenttien, osakokoonpanojen ja
palveluiden osalta. Hankinnassa on tarkeda pyrkia muodostamaan ostavan
organisaation kannalta paras tulos kayttden hyddyksi oman organisaation osaamista ja
toimittajamarkkinoiden tarjpamaa. Hankintaprosessia tarkasteltaessa on &arimmaisen
tarkeda tiedostaa, ettd erilaisten organisaatioiden omat tarpeet ohjaavat prosessia ja
kaynnistavat sen. Koko prosessia tulee ajatella ja kéasitella toisiinsa linkittyneena
tapahtumaketjusarjana, jossa edeltdva vaihe vaikuttaa aina seuraavaan vaiheeseen ja

taten koko prosessin lopputulokseen. (Nieminen 2016, 51-53)

Tarpeen Toimittajan 9 Sopimuksen » L > i ;
maarittely » tekeminen Slullusciiiuey

Kuva 2. Hankintaprosessi (Nieminen 2016, )

Hankintaprosessiin kuuluu useita eri vaiheita, kuten ylla olevasta kuviosta voidaan
havaita. Koko prosessi alkaa tarpeen maadrittelystd, jossa tulee varmistaa se, etta
hankittava kohde on riittdvan perusteellisesti ja yksiselitteisesti maaritelty. Tama
maadrittely sanelee pitkalti koko hankintaprosessin seuraavia vaiheita. Jos hankittava
kohde maaritellaan jo ensimmaisessa vaiheessa aarimmaisen tarkasti, karsii se paljon
hankintaoptioita pois jo tAmé&n seurauksena. Jos hankittavana kohteena on palvelu, on

myds &aarimmaisen tarkedd asettaa palvelulle tavoitteet ja riittva maarittely sen

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Olli Santalahti



toteutumiselle. Yksinkertaisimmillaan se, mita palvelulta halutaan. Tamén jalkeen
prosessi lahtee etenemdan selkeammin. Organisaation tunnistettua oma spesifi
hankintatarpeensa, seuraa tatd sopivan toimittajan valinta saatujen tarjouspyyntojen
perusteella. Sopivan toimittajan |0ydyttya tulee paasta yhteisymmarrykseen ehdoista ja
muodostaa sopimus hankinnalle. Tassa vaiheessa tulee ottaa huomioon hankintaan
littyvat lainsdadannolliset tekijat ja yleinen sopimusoikeus, joka voi vaihdella myds
maakohtaisesti, joten sopimuksien laatimisessa tulee noudattaa darimmaista tarkkuutta.
Tata vaihetta seuraa tilaaminen ja toimitusten valvonta. Tilaaminen on viesti toimittajalle,
jossa kerrotaan selvasti se, koska hankinnan kohteena olevat tuotteet halutaan
toimitettaviksi ja mita halutaan. Tilausta tulee myds seurata, jotta voidaan varmistua siita,
ettd kaikki sujuu varmasti kuten on sovittu. Tilausvahvistus antaa jo luottoa siitd, etta
tilaus on oikeasti vastaanotettu ja voidaan olettaa toimituksen saapuvan sopimuksen
ehtojen mukaisesti. Yhtd tarkedd on saada myds varmistukset hankinnan kohteena
olevien tuotteiden laadusta. Koko prosessin viimeisena vaiheena voidaan pitaé yleista
toimitusten seurantaa ja arviointia, jonka tavoitteena on toiminnan jatkuva kehittaminen.
(Nieminen 2016, 55-74)

Tyypillistd my6s hankintaprosessille on se, ettd alussa toimittajia tai mahdollisia
palveluntarjoajia on erittdin paljon. Potentiaalisten toimittajien maara vaéhenee, kun
hankkivan yrityksen tarve selkeytyy. Lisdksi on hyva muistaa, ettd hankintaprosessiin
vaikuttaa suuresti se, minka toimialan yritys on kyseessa, mita tuotteita tai palveluita
ollaan hankkimassa ja miten hankinnat on organisoitu. Tasta voikin siis seurata se, etta
eri organisaatioiden valilla hankintaprosessi ja sen toteutus voi vaihdella suurestikin, eika
voida yleispatevasti julistaa yhtd ja ainutta toimivaa hankintaprosessimallia. (Pekonen
2019)

Hankintaprosessi kannattaa tehda huolellisesti ja mahdollisuuksien salliessa myos
dokumentoida mahdollisimman tarkasti. Tama edesauttaa ja helpottaa koko prosessin
kehittamistéa tulevaisuudessa ja mahdollistaa myo6s toimittajavalintojen lapindkyvan

perustelun ostavalle organisaatiolle. (Logistiikan maailma 2020d)
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3 ULKOISTAMINEN

Ulkoistaminen on monikasitteinen toiminto, jossa ulkoistamista harjoittava yritys siirtda
toimintojaan oman organisaation ulkopuolelle jonkin muun yrityksen tai organisaation
hoidettavaksi sovittua korvausta vastaan. Yleensd on myos tyypillista, ettd ulkoistava
organisaatio tai yritys on toteuttanut nama ulkoistamisen kohteena olevat toiminnot
aikaisemmin itse. Ulkoistaminen tarvitsee kunnolla toimiakseen tiivista yhteistyota
keskenddn toimivien osapuolien valilla. Jollei yhteistyd onnistu toivotusti, voi
seurauksena olla epéedullisia muutoksia kustannuksiin ja palvelutasoon, jotka ovat hyvin

keskeisia tekijoitd koko ulkoistamisen taustalla. (Koivisto & Ritvanen 2007, 144)

Yksinkertaisesti voidaan ajatella, ettd ulkoistamisen tarkoituksena on pyrkia
tehostamaan oman organisaation ydinosaamista karsimalla sellaiset toiminnot pois,
joiden tekeminen on tdmé&n oman ydinosaamisen ulkopuolella. Tall6in voidaan ostaa
tama palvelu sellaiselta yritykseltd, joka tuottaa juuri tata palvelua tai tuotetta omana
ydintoimintonaan. N&in ollen voidaan siis hyddyntaa toisia yrityksia, jotka toteuttavat
ulkoistettujen kohteiden tuotannon tehokkaammin. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018,
169)

Ulkoistamista kéasiteltdessd on myts hyva hahmottaa se, ettd ulkoistaminen ja
alihankinta eivét ole sama asia, vaikka niissé onkin paljon samoja piirteita. Ulkoistaminen
kasittaa yleisesti ajatusmallin molemminpuolisesta hyddysté eli niin kutsutusta win-win-
ajattelusta. Tarkoituksena on siis pyrkia aikaansaamaan tilanne, jossa molemmat
osapuolet pystyvéat kehittym&dn ja saavuttamaan hyotya tastd ulkoistamisen kautta
saadusta liiketoimintasuhteesta. Alihankinnassa ei tarvita yhta vahvaa luottamusta ja
sitoutumista liiketoimintaa harjoittavien organisaatioiden vélille. (Koivisto & Ritvanen
2007, 144)

Ulkoistaminen tarkoittaa siis hankintapaatosta palvelusta, jonka toiminta tunnetaan
tarkasti, koska kyseinen palvelu on mahdollisesti tuotettu aikaisemmin itse. Kun
hankinnat ulkoistetaan hankintoihin erikoistuneelle alihankkijalle, voidaan olettaa, etta
tama alihankkija pysyy ajan tasalla muuttuvissa olosuhteissa. Tama mahdollistaa sen,
ettd yritys pystyy reagoimaan joustavammin ja nopeammin teknologiassa ja

toimintaymparistossa tapahtuviin muutoksiin (Kiiha 2002, 5).
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3.1 Ulkoistamisen tavoitteet

Ulkoistamisella tavoiteltavat hyddyt vaihtelevat toimialoittain ja ulkoistamista harjoittavan
organisaation mukaan. Lisdksi on tarkeda hahmottaa se, kuinka kriittinen ulkoistamisen
kohteena oleva toiminto on kyseessa. (Lampinen 2008, 19.) Toimiva ulkoistamissuhde
vaatii toimiakseen molemmilta osapuolilta sitoutumista, ja tatd sitoutumista voidaan
tukea muun muassa johtamismenetelmin ja erilaisin palkkioin. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2018, 174-174)

Ulkoistamisella tavoitellaan ainakin seuraavia tekij6itd (lloranta & Pajunen-Muhonen
2018, 175):

Kustannussaastot
Paadoman vapautuminen
Teknologiaetu
Keskittymisen edut

Markkinakilpailun hyddyntaminen

o gk~ wbdh e

Joustavuus

Varmasti yleisin yrityksen tai organisaation ulkoistamispaatoksen syy on
kustannusetujen tavoitteleminen ilman, ettd laatu heikkenee. Ulkoistaminen poistaa
myo6s sidotun padoman osuutta yritykseltd, esimerkiksi varastojen, toimitilojen tai
laitteiden ja&dessd pois kaytosta ulkoistamisen johdosta. Téaten yritys pystyy
pienentamaan kiinteiden kustannusten maaraa, kun esimerkiksi kiinteiston huoltomaksut
tai laitekorjaukset poistuvat. Yritys tai organisaatio voi myos ulkoistamisen seurauksena
valttaa kalliiden tuotantolaitteiden tai teknologiasovellusten hankinnan, ja hyvaksikayttaa
ulkoistuksen toteuttavan yrityksen teknologiaa, ja taten saavuttaa teknologiaetua. Nain
ollen yritys pystyy karsimaan pois toimintoja, jotka eivat kuulu sen ydinosaamiseen ja
pystyy keskittymaan ja kehittamaan omaa ydinosaamistaan vastavuoroisesti.

Ulkoistamisen seurauksena myos avautuu yritykselle markkinakilpailun hyédyntaminen,
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koska hintaa ja laatua tulee pystya kayttamaan kilpailutustekijana. TAma toimii varsinkin
isojen yritysten saralla, jossa saattaa olla useita eri toimialoja yhteisty0ssa, ja
perinteisesti saman konsernin osastot ovat ostaneet toisiltaan niin Kkutsutuilta
tytaryhtiilta, ja hinta on saattanut olla verrattain kallis markkinahintaan nahden. Kuten
aiemmin jo todettiin, ulkoistaminen vapauttaa yrityksen sidottua pddomaa ja taten myoés
keventaa yrityksen organisaatiorakennetta. TAm& mahdollistaa joustavamman
toimintojen johtamisen esimerkiksi kausivaihteluittain ja taten voidaan jalleen saavuttaa
kustannussaastoja. (Koivisto & Ritvanen 2007, 175-179)

3.2 Ulkoistamisen riskit

Koska nykyaan hankintatoimea kasitellaan kriittisena kilpailutekijana liikketoiminnassa,
voivat jotkut toimijat pelatd menettdvansa liikketoimintaetuansa ulkoistamisen
seurauksena. Kuitenkin jos ulkoistamista harkitsevan yrityksen resurssit ovat rajalliset,
kannattaa yrityksen kayttdd ulkoistamista keskittydkseen kriittisempiin ja téarkedmpiin
liiketoimintoihinsa. On todettu konkreettista nayttoa siita, ettd hankintojen ulkoistamisella
voidaan saavuttaa saasttd jopa 15-20 prosenttia operatiivisissa kuluissa ja jopa 75
prosenttia hallinnollisissa kuluissa. Téaten voidaan ajatella, ettéa pieneen riskiin kannattaa
tarttua. (Ashenbaum, Brewer & Wallin 2014, 186-194)

Haittatekijoind ulkoistamisen seurauksena voidaan pitdd mahdollista toimitusketjun
lapindkyvyyden heikkenemistd, toimittajien hallittavuuden heikkenemistd ja siita
mahdollisesti seuraavia lainsaadanndllisia asioita ja kuluja. Tama voi pitkalti johtua siita,
ettd ulkoistettujen toimintojen johtaminen ja hallinta vaatii erilaisia toimintamalleja ja
tydkaluja niin johtamisessa, raportoinnissa ja viestinnassa, kuin sisaisesti toteutetut
toimet ovat mahdollisesti ennen vaatineet. Taten on siis térkead, ettd myos ulkoistamisen
jalkeen pyritddn seuraamaan koko prosessin toimintaa ja laatua. Ulkoistaminen voi my6s
ajaa ulkoistavan organisaation tilanteeseen, jossa se menettdd oman osaamisensa
ulkoistettavan toiminnan saralta ja taten tulee riippuvaiseksi ulkoistamisesta. Tama voi
tapahtua varsinkin kohteissa tai toiminnoissa, jossa tekniikka ja teknologia kehittyvat
hyvin nopeasti. Liséksi ulkoistamisen seurauksena organisaatio joutuu mitd luultavimmin
luovuttamaan luottamuksellista tietoa ulkoistuksen toteuttavalle toimijalle, ja taten
altistuu tietovuodoille. (Koivisto & Ritvanen 2007, 144-145)

Yrityksien tulisi siis tunnistaa ja tiedostaa selvasti oma ydinosaamisensa ja pyrkia

ulkoistamaan vain toimintoja sen ulkopuolelta. Samalla tulisi myos kiinnittaa riittavasti
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huomiota mahdolliseen alihankkijaan ja varmistua siitd, ettd kyseinen toimija on
luotettava, laadukas, standardien mukainen, nopea ja palvelun hinta on kohdallaan, jotta
ulkoistaminen on kannattavaa. Kun edella mainitut tekijat ovat kunnossa, ja yritykset
kommunikoivat kesken&an, voidaan mahdollisesti valttda ulkoistamiseen liittyvia riskeja
ja haittatekijoita. (lloranta & Pajunen-Muhonen. 183-184)
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4 PALVELUT JA PALVELUIDEN HANKINTA

Palvelu voidaan maaritella toiminnoksi tai toimintojen yhdistelmaksi, jonka
palveluntarjoaja suorittaa yhteistydssé asiakkaan kanssa tyydyttadkseen asiakkaan

tarpeen (Teknologian ja innovaatioiden kehittdmiskeskus 2020).

Kansantaloudellisesti ajatellen on voitu jakaa toimintoja alkutuotantoon, teollisuuteen ja
palveluihin jo pitkdan. Nykyaan tama jako on jo muuttunut ja toiminnot ovat hyvin pitkalti
sulautuneet toisiinsa. Voidaan ajatella teollisuuden ja palveluiden tukevan ja
taydentavan toisiaan ja kokonaisvaltainen liiketoiminta pitda sisalladn molempia.
Palveluiden osuus onkin kasvanut kehittyneissd maissa jo melkein 70 prosenttiin
bruttokansantuotteesta ja tama luku kasvaa edelleen esimerkiksi sen seurauksena, etta
teollisuudessakin suuri osa tuotannostakin kasittaa jo palveluita. (Nieminen 2016, 189-
190.)

4.1 Palveluiden hankinta

Yritysten halu keskittyd vain omaan paaliiketoimintaansa on lisannyt huomattavasti
palveluiden hankintaa. Yritykset vahentavat jatkuvasti omaa palvelutuotantoaan
parantaakseen kilpailukykyaan toimialalla. Palveluiden hankintaan panostamalla
yritykset voivat saavuttaa kilpailuetua, joten ote hankinnasta on muuttunut

strategisemmaksi ja aktiivisemmaksi. (Bals & Hartmann 2008, 2)

Palveluiden hankinta alkaa tarpeenmaadrittelylld, jota seuraa tietopyyntd potentiaalisilta
palveluntarjoajilta. Tata seuraa tarkka maarittely hankittavalle palvelulle ja toimittajan
valinta sen mukaan, kuka pystyy toteuttamaan palvelun kaikista kilpailukykyisimmin
halutuilla esitiedoilla. Taman jalkeen palveluiden hankinta noudattaa tyypillista
hankintaprosessia ja etenee sopimuksen tekemiseen, tilaamiseen, toimitusvalvontaan ja

seurantaan ja arviointiin. (Nieminen 2016, 193)

Palveluiden hankinnan yhteydessd on tarkedd suunnitella, miten pystytdan
maarittelemaan palvelu riittdvan tarkasti. Maarittely voi tapahtua panoksen-, prosessin-,
tuotoksen- tai tuloksen mukaan. Panoksen maéarittelyssa keskiossa on palveluntarjoajan
kyvykkyydet ja resurssit ja niiden kayttd. Sopimuksen mukaan maaritelldaédn panos ja

taman mukaan sovitaan hinnoittelu hankittavalle palvelulle. Prosessin méaarittelyssa
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keskiobssd on puolestaan palveluntarjoajan prosessit, joita tarvitaan palvelun
toteuttamiseksi, ja hinta ma&araytyy taten kokonaisuuden ja ajankayton mukaan.
Tuotoksen maarittelyssd puolestaan hinnoittelun perusteena on palveluntarjoajan
suorituskyky. Talléin palveluntarjoaja saa itse suunnitella ja toteuttaa halutun palvelun,
mutta lopputuloksen tulee olla sovitulla tasolla. Tuloksen maéaarittelyn keskidssd on

palvelun hankkijan kokema lisdarvo. (Nieminen 2016, 195-196)

4.2 Palveluiden haasteet

Palvelun ja konkreettisen tuotteen raja on hamartynyt ja onkin suhteellisen haastavaa
nykyaikana maaritella tasmallisesti mika tama raja on. Palveluiden keskeisimmiksi

piirteiksi on jo pitkdan nousseet seuraavat tekijat:

1. Sailymattémyys
2. Erottamattomuus kayttajasta

3. Heterogeenisuus

Jo tata listaa tulkitsemalla voidaan havaita, etté palveluiden sailyttdminen on rajallista ja
mahdollisesti haastavampaa, kuin perinteisten tavaroiden. Liséksi palvelun
aineettomuus tekee palvelun hankinnan haastavaa, koska esimerkiksi palvelutasoa on
vaikea kuvata ja maaritella. Tama johtuu siita, ettd aineettoman palvelun suhteellisen
tarkkakin maarittely sisdltdaa subjektiivisia ja tulkinnanvaraisia mittareita. (lloranta &
Pajunen-Muhonen 2018, 209-219).
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5 PK-YRITYSTEN SUHTAUTUMISHAASTATTELUT

Taman opinndytetydn suhtautumishaastattelut oli tarkoitus toteuttaa alunperin
konkreettisina haastattelutapaamisina, mutta kevaalla 2020 haastatteluprosessin aikana
vallinnut Koronapandemia asetti haasteita talle, ja ty0 paadyttiin toteuttamaan puhelin-
ja saéhkopostihaastatteluin.  Tyohon on haastateltu kirjoittajan toimesta yli
kolmeakymmenta pk-yrityksen paattajaa, joista kolmekymmenta haastattelua saatiin
toteutettua riittdvan kvalitatiivisesti ja naiden pohjalta on tehty tilastotieteellinen
analysointi yhdessa tyon toimeksiantajan alaisuudessa toimineen tilastotieteilijan
kanssa. Pk-yritysten paattajilla tarkoitetaan téssa tydssa hankintapaallikoitd,

ostopaallikoita, myyntijohtajia, aluemyyntipdallikoita ja toimitusjohtajia.

Tassd tyossd on kaytetty tilastokeskuksen virallista maaritelméé pk-yrityksesta.
Tilastokeskus maarittelee pk-yritykset sellaisiksi, jotka tyollistavat alle 250 tydntekijaa ja
joiden liikevaihto on alle 50 miljoonaa euroa, tai taseen loppusumma on enintdén 43

miljoonaa euroa. (Tilastokeskus 2020)

5.1 Haastatteluprosessi

Haastatteluprosessi  osoittautui  haastavammaksi  tyén alkaessa vallinneen
viruspandemian seurauksena. Monet pienten ja keskisuurien yritysten paattdjat olivat
hyvin kiireisid ja epédvarmoja oman toimintansa jatkumisesta. Tdman seurauksena
monen paattdjan suhtautuminen oli hyvin negatiivinen suhtautumishaastatteluihin.
Tilanne kuitenkin helpottui kevaédn edetessd ja haastattelurutiinin vahvistuessa
kvalitativisempia haastatteluita alkoi toteutua nopeutuvalla tahdilla, ja tavoitteeksi
asetettu kolmenkymmenen haastattelun raja saatiin ylitettya toukokuun ensimmaisella

viikolla.

Konkreettisesti haastatteluprosessi eteni useassa vaiheessa, joista ensimmaéinen oli
perehtyminen pieniin ja keskisuuriin yrityksiin ja paattajatietojen etsiminen. Kirjoittaja sai
tahan vaiheeseen apua toimeksiantajalta ja pystyi hydédyntamaan jo valmiina olevia
yhteytystietolistauksia. Naiden valmiiden listauksien lisdksi kirjoittaja kaytti omaa
osaamista ja vapaasti kaytettavissa olevia yrityshakutyokaluja lisatietojen etsimiseksi.
Tama prosessi oli jatkuvaa ja eteni koko haastatteluprosessin ajan. Toinen vaihe piti

sisdllddn haastateltavien yritysten paattajien kontaktoinnin puhelimitse, joka oli koko
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prosessin ty0lain vaihe. Paattéjien kiinni saaminen ja sopivan hetken [6ytaminen ol
darimmdaisen haasteellista, ja muutamassa tapauksessa haastattelu jouduttiin
toteuttamaan sahkopostitse, koska sopivaa hetkea ei tuntunut I6ytyvan paattdjien
kalenterista. Kolmannessa vaiheessa sovitun ajan ldydyttya toteutettiin itse
konkreettinen suhtautumishaastattelu. Haastattelu pyrittiin toteuttamaan
mahdollisimman vapaamuotoisena ja keskustelevana, noin 10-20 minuutin kestoisena
vuoropuheluna, jota ohjasi yhdessd toimeksiantajan ja kirjoittajan laatima
kysymyspatteristo. Haastattelun aikana kirjoittaja merkitsi ja dokumentoi haastateltavan
pk-yrityksen paattdjan vastaukset Excel-tiedostoon mahdollisimman tarkasti.
Dokumentoitujen tietojen pohjata laskettiin keskiarvot ja hajonnat vastauksille.
Vastausasteikkona toimi viisiportainen Likert-asteikko ja kysymysten joukossa oli kolme
avokysymysta. Likert-asteikko on usein kyselyissd kaytetty vastausasteikko, joka
kasittéda niin positiivisia kuin negatiivisia vaittdmia. Usein vastausvaihtoehtona on myos
vaihtoehto, joka ei osoita minkaanlaista suhtautumista kysymykseen. (Peda 2020)
Kokonaisuudessaan haastattelu kasitti seitseméntoista kysymysta, joiden pohjalta

saatiin tulkittua vastaajien suhtautumista hankinnan ostoon palveluna.

Kaiken kaikkiaan Kirjoittaja kontaktoi seitsemankymmentdakahdeksan yritysta, joista
kyselyyn vastasi kolmekymmentanelja paattajaa ja naista vastauksista kolmekymmenta
taytti tutkimukselle asetetut kvalitatiiviset vaatimukset. Ajallisesti haastatteluihin kului
hyvin paljon aikaa. Haastatteluprosessi aloitettiin maaliskuun puolivalissa ja saatiin

paatettya toukokuun ensimmaisella viikolla.

5.2 Haastatteluiden kysymyspatteristot

Haastatteluiden kysymyksille asetettiin tavoitteet, ettd niiden pohjalta pitdisi pystya
saamaan vertailukelpoista dataa ja tietoa, jonka avulla toimeksiantoyritys, ValueSource
Parters Qy, pystyisi kehittamaan omaa palveluaan ja markkinointia siihen liittyen. Lisaksi
kysymysten pohjalta tuli pystyd hahmottamaan yleinen suhtautuminen hankinnan ostoon
palveluna. Kysymyspatteristo muodostui taten yhteistydssa ValueSource Partners Qy:n
ja heidan alaisuudessaan toimivan henkilon kanssa. Kysymyspatteristo kasitti kaksi

osaa, joiden perusteella mitattiin eri tekijoita.
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5.2.1 Kysymyspatteriston ensimmaisen ja toisen osion esittely

Osa yksi kasitteli tekijoita, joiden perusteella hankintapalveluita tuottava yritys pystyisi
erottumaan positiivisesti muista saman alan toimijoista jo myyntivaiheessa. Osio kasitti
seuraavat kahdeksan kysymystd ja ne oli mitoitettu neliportaiselle Likert-asteikolle,
joiden joukossa oli myds vastausvaihtoehto "0”, joka kuvasi sita, ettei vastaaja osaa tai

voi vastata esitettyyn kysymykseen tai se ei ole talle yritykselle soveltuva.

Mahdollisuus kokeilla palvelua ennen sopimuksen tekoa.

Tyytyvaisyystakuu hankintojen tehostumisesta.

3. Kattava nykytilan ja tavoitteiden analysointi ennen varsinaisen tarjouksen
esittamista.

4. Nimetty hankintahenkil tai tiimi, jonka kanssa palveluasiointi tapahtuu.

5. Sahkoéisen hankinta-alustan kayttomahdollisuus.

6. Mitattavien tavoitteiden maarittely hankintapalvelulle.

7. Sopimuksen joustava paivittdémismahdollisuus.

8. Hankintakohteiden spesifikaatioiden ja laadun varmentaminen ja seuranta

palveluntarjoajan toimesta.

Osa kaksi kasitteli yleisemmin haastateltavan yrityksen suhtautumista ja sitd, mitka
tekijat voisivat vaikuttaa siihen, etta kyseinen yritys voisi harkita hankintaa palveluna.
Kysymysten joukossa oli myds kolme avokysymysta, joiden pohjalta kirjoittaja pystyi
tulkitsemaan tarkemmin haastateltavan yrityksen suhtautumista hankinnan ostoon
palveluna. Muut kysymykset noudattivat samaa neliportaista Likert-asteikkoa kuin osa

yksi. Kysymykset olivat seuraavat:

1. Mik& on sinulle tarkeintd hankinnoissa oman tydsi ja yrityksesi onnistumisen
kannalta. (Avokysymys).

2. Miten yrityksen johto asettaa hankinnalle liiketoimintaa tukevat tavoitteet ja miten
naiden tavoitteiden onnistumista mitataan.

3. Miten aktiivisesti ja kustannustietoisesti yritys koordinoi hankintatarpeita,
investointeja kilpailutuksia ja sopimuksia.

4. Miten hyvin yritys on onnistunut saavuttamaan kustannussaastoja

hankintatoimen avulla.
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5. Miten yrityksen omat resurssit riittavat talla hetkella hankintojen toteutukseen ja
johtamiseen.

6. Miten yrityksen hankinnat ovat kilpailukykyisia yleiseen markkinaan verrattuna ja
miten niitd on mitattu.

7. Mitd haasteita tai kipukohtia yritys kokee hankintaan liittyen télla hetkella.
(Avokysymys).

8. Millaisia ulkoistuksia yritys on harkinnut tai kayttdnyt jo aiemmin omassa
toiminnassaan. (Avokysymys).

9. Yrityksen tarve hankintajarjestelmalle apuna ostoprosessiin ja kilpailutukseen.

5.2 Haastatteluiden tulokset

Kiinnostus hankintojen ostoon palveluna oli melko véahaistd, vaikka tiedostetusti
maailmalla hankintojen ulkoistaminen on saavuttanut jo suurempaa suosiota. Myds
hankintajarjestelman tarve oli melko vahaista vastaajien keskuudessa. Hankintojen
palveluodotuksissa oli myds suuria eroja vastaajien kesken, mika johtuu haastateltujen
pk-yritysten toimialaeroista. Haastateltujen yritysten toimialat vaihtelivat valmistavasta

muoviteollisuudesta aina henkilostovuokraukseen asti.

Haastateltavat paattajat pitivat oman yrityksenséd hankintaosaamista paasaantoisesti
hyvin korkeana. Tassa kavi ilmi my0s se, ettd hankintapaallikét arvottivat oman
osaamisensa korkeammaksi kuin haastatellut toimitusjohtajat. Tilastollisesti on hyva
huomioida se, ettd taman tyyppisisissd kyselyissa vastaajat arvottavat oman

osaamisensa noin. 0,7-1,0 yksikk6a korkeammaksi, kuin se todellisuudessa on.

Avointen kysymysten pohjalta pystyttiin tulkitsemaan vastaajien eniten arvottamat tekijat

hankintaa ostettaessa palveluna ja ne olivat seuraavat:

Hinta, toimitusvarmuus ja laatu.
Luotettavuus.

Selvasti mitattava hyoty.
Kilpailukykyiset sopimukset.

Kustannustehokkuus.

2 o

Kokonaisuuden hallinta.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Olli Santalahti



Lisdksi haastatteluiden Likert-asteikolla mitattujen kysymysten tulokset saatiin
k&annettya taulukkolaskentaohjelman avulla taulukoiksi, jotka esitelladn kuvissa 3-5.
Likert-kysymyksille laskettiin myos keskihajonta, joka auttaa hahmottamaan vastausten
kokonaisvaihtelun suuruutta maaritellylla tarkasteluvalilla. Vastausten keskiarvot ja

hajonnat on esitetty kuvien yhteydessa.

Erottautuminen muista hankintapalveluiden tarjoajista

Joustava sopimuksen paivitysmahdollisuus
Mitattavat tavoitteet asetettu yhdessa
Sahkoinen alusta

Nimetty asiantuntija
Nyky-tavoitetilaselvitys

Tyytyviisyystakuu

Palvel kokeilumahdollisuus .
S N 1,27

0,00 0,50 1,00 1,50

Keskiarvo ™ Hajonta

Kuva 3. Erottuminen positiivisesti muista palveluntarjoajista (ValueSource Partners Oy
2020).

Haastatteluiden pohjalta muodostettiin myos listaus tekijoista, jotka pk-yritykset kokivat
tarkeimmiksi tekijoiksi positiivisen erottautumisen saavuttamiseksi (kuva 3). Nama tekijat

ovat seuraavat tarkeimmasta alkaen:

Joustava sopimuksen paivitysmahdollisuus.
Tuotekohtainen spesifikaation valvonta.
Palveluntarjoajan kanssa yhteistydlle mitattavien tavoitteiden maarittely.

Palvelun tyytyvaisyystakuu.

ok~ 0N PR

Nimetty hankinta-asiantuntija ja tai asiantuntijatiimi, jonka kanssa yritys
kommunikoi.

Nykytilan selvitys ja tavoitetilan méaarittely.

Palvelun kokeilumahdollisuus.

Sahkdisen hankinta-alustan kayttémahdollisuus.
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Hankinnat palveluna - Tarpeellisuus

Tarve hankintajarjestelmalle

|

33%

Ulkoistamista harkittu tai tehty

|

0,0% 50% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0% 45,0%

™ Tarve suuri tai merkittava Ei ole tarvetta

Kuva 4. Hankinnat palveluna - Tarpeellisuus (ValueSource Partners Oy 2020).

Haastatteluiden pohjalta pystyttiin tulkitsemaan se, ettd 46,7 prosenttia vastanneista
yrityksista ei ole toteuttanut hankintojen ulkoistamista tai ei koe mink&anlaista tarvetta
sille.  Kuitenkin  yli neljdnnes  haastatelluista  yrityksistda  koki tarvetta

hankintajarjestelmalle, mutta vain yksi yritys oli ulkoistanut omaa hankintaansa (Kuva 4).
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Vaikuttava tekijat hankintojen ostamiseen palveluna

—

Tarve hankintajarjestelmalle ol
1,11

l
I 0.62

Ulkoistamista harkittu tai tehty

Todennettu hankintojen kilpailukyk
€ /| F YKy 0,77

|
l
|
|

Omien resurssien riittawyys
[—— 0,75
| |
Saavutetut kustannussaadstot l
I 0,20

Aktiivinen ja kustannustietoinen koordinointi l
_ 0,95
|

Johto asettaa tavoitteet ja mittarit

| ————— WL
0,00 0,50 1,00 1,50

Keskiarvo = Hajonta

Kuva 5. Vaikuttavat tekijat hankintojen ostamiseen palveluna (ValueSource Partners Oy
2020).

Suurin osa vastanneista yrityksistd koki oman yrityksensé koordinoivan aktiivisesti ja
kustannustietoisesti omia hankintojansa ja heillda olevan riittavasti resursseja
hankintojensa hoitamiseen (Kuva 5). Liséaksi yritykset mielsivat organisaationsa johdon
asettavan hankinnoille selkeét tavoitteet ja mittarit. Olennaisena tekijané esiin nousi se,
ettd pk-yritykset kokivat saavuttaneensa kustannussdast6jd oman hankintatoimensa

avulla.

5.3 Johtopaatokset haastatteluista

Pienten ja keskisuurten suomalaisten yritysten suhtautuminen hankinnan ostoon
palveluna on yllattdvan kriittistd tai he eivat tunnista tarvetta hankintojensa
ulkoistamiselle (Kuva 4). Tama voi olla seurausta siita, ettd haastateltujen pk-yritysten
johto ei valttdmatta tiedosta riittavissa maarin sitd, mitkd tekijat ja toiminnot kuuluvat
yrityksen omiin ydintoimintoihin. Hyvin mahdollista on myods se, ettda vastanneet pk-
yritykset eivat tieda, mita kaikkea hankinnan piiristd voisi ulkoistaa ja miten se voisi

auttaa vahentadmaan kustannuksia.

Haastatteluiden pohjalta vaikutti osittain myds siltd, ettd pk-yritykset eivat ole suuressa
maarin toteuttaneet riittdvan kattavaa ja tarkkaa analyysia omista hankinnoistaan ja siita,
mité jo talla hetkella hankittavista tuotteista tai palveluista olisi tarkoituksenmukaista ja
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taloudellisesti kannattavaa ulkoistaa. Yritysten tulisikin tehda kattava omien
prosessiensa ja hankintojen analyysi esimerkiksi laadukkailla ABC- ja Spend-
analyyseilla. Tama auttaisi yrityksia oikeasti hahmottamaan oman hankintatoimen
nykytilaa.

Haastatteluista jai vaikutelma, etta yritysjohto unohtaa usein epasuorien hankintojen
merkityksen. Taten voisi olla tarkeaa tarjota pk-yrityksille luotettavaa tietoa ja tutkimusta

siité4, mita hyotyja ja saastoja voidaan saavuttaa erilaisten hankintojen ulkoistamisella.

Tahan opinnaytetydbhon liittyviin  haastatteluihin vastannut johto oli suhteellisen
vanhoillista, mik& voi osaltaan selittda kriittistd suhtautumista ulkoistettujen palvelujen
kayttoon. Heilla voi olla tottumus siité, ettéd kaikki yrityksen toiminnot kannattaa
mahdollisuuksien mukaan hankkia ja tehdd itse, ja tama tuottaisi merkittavaa
liiketoimintaetua. Tama ilmenee esimerkiksi siind, ettd suurin osa vastaajista koki oman
hankintatoimensa koordinoivan ja kartoittavan hyvin kustannustietoisesti omia

hankintojaan. (Kuva 4.)

Selvitykseni perusteella hankintaa palveluna tuottavien yritysten olisi tarpeellista kuvata
oma palveluperiaatteensa ja toimintansa niin selkedasti, ettd nykyiset pk-yritykset
uskaltaisivat rikkoa perinteitaan ja kokeilla mahdollista hankinnan ostoa palveluna. Tata
uskaltamista saattaisi auttaa selkea ja toimiva kokeilumahdollisuus hankinnan ostosta
palveluna. Liséksi olisi tarpeellista pystya kuvaamaan melko tarkasti kustannussaastot

ja lisdantynyt tehokkuus, mita hankinnan ulkoistamisella voidaan saavuttaa.
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6 JOHTOPAATOKSET KOKO TYOSTA

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli kartoittaa suomalaisten pienten- ja keskisuurten
yritysten suhtautumista hankinnan ostoon palveluna. Ty6 tehtiin toimeksiantona
ValueSource Partners Oy:lle, joka tarjoaa hankintapalveluita omana paaliiketoimintana.
Tyon tavoitteena oli auttaa toimeksi antanutta yritystd hahmottamaan pk-yritysten
suhtautumista hankinnan ostoon palveluna. Taméan pohjalta yritys voi kehittdd omaa

palvelutoimintaansa paremmin pk-yrityksille sopivaksi.

Tyo toteutettiin osana Turun ammattikorkeakoulun tuotantotalouden insinéériopintoja
kevaalla 2020 vallinneen Koronapandemian aikana. Tyodn toimeksianto saatiin
tammikuussa 2020 ja varsinainen aihe muodostui yhdessa Kkirjoittajan ja toimeksi
antaneen yrityksen edustajan pohdinnan tuloksena helmikuussa. Ty6n haastattelut oli
alun perin tarkoitus toteuttaa konkreettisina yritysvierailuina Etela-Suomen alueella,
mutta vallinnut tilanne pakotti kirjoittajan toteuttamaan haastattelut puhelimitse ja
sahkdpostia hyddyntaen. Tydhon on haastateltu kokonaisuudessaan 34 yritysta, joista

30 on valikoitunut riittavan laadullisina osaksi tilastollista analyysia.

Erityisen haastavaa tydstd teki vallinnut viruspandemia, joka pakotti Kirjoittajan
toteuttamaan tyon etdhaastatteluina. Pandemia sekoitti monen pk-yrityksen
liketoimintaa  huomattavasti, ja tam& aiheutti vastahakoisuutta vastata
suhtautumishaastatteluun yritysten paattédjien keskuudessa. Tilanne kuitenkin helpottui
kevaan edetessa, ja tydlle asetettu 30 haastattelun raja saatiin ylitettyd toukokuun

ensimmaisella viikolla.

Tyo6n keskeisimpina tuloksina voidaan pitaa sitd, ettd suomalaiset pk-yritykset eivat viela
tunnista tai koe tarvetta omien hankintojensa ulkoistamiselle. Tulosten perusteella pk-
yrityksilla on kuitenkin mahdollisesti tarvetta ulkoistamiselle tulevaisuudessa, ja melkein
neljasosa vastasi omaavansa tarpeen hankintajarjestelmalle. Vain yksi haastatelluista
yrityksista kertoi ulkoistaneensa hankintansa. Tyon tulokset ovat kuitenkin tarjonneet
ValueSource Partners Oy:lle selvaa hyotya, ja he ovatkin alkaneet kehittdmaan omaa

palveluansa ja siihen liittyvaa markkinointia tydn tulosten pohjalta.

Tyon tulokset olisivat luultavasti eronneet, mikali haastattelun kohteena olisi olleet suuret
yritykset. Suurilla yrityksilla on tyypillisesti organisoidumpi ja kustannustehokkaampi

hankintatoimi kuin pk-yrityksilla. Lisaksi suuret yritykset tunnistavat huomattavasti
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paremmin oman ydinliiketoimintansa, ja saattavat nain ollen jopa ulkoistaa paljonkin
hankintoja sen ulkopuolelta. Pk-yritysten tulisikin pyrkia samanlaiseen mallin, jossa ne
keskittyisivat vain omaan ydinliiketoimintaansa ja ulkoistaisivat muita toimintoja. Talla
tavoin pk-yritykset pystyisivat keskittymaan entisestddn omaan paatoimintaansa ja yritys

pystyisi kehittym&an entista tehokkaammin.

Toimeksiantaja ValueSource Partners Oy on kokenut taman tydn erittain hyodylliseksi ja
he ovat alkaneet hyodyntdmé&an tuloksia omassa liiketoiminnassaan. Heidan
tarkoituksenaan on jatkaa tutkimusta pk-yritysten suhtautumisesta ja siihen vaikuttavista

tekijoista taman tyon tulosten pohjalta.
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