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The goal of this thesis was to document the procurement process of Rakennus Oy Isotalo and
to create an improvement suggestion regarding the procurement work of the company. Many
different research methods were used, such as worker interviews. The client of the thesis was
Rakennus Oy Isotalo. Mikko Kiveld worked as a representative of the client whilst also being
the contact person during the project. The representative of Metropolia polytechnic school was

Senior Lecturer Joonas Pusila.

The motivation for the thesis came from the company’s need of having a clear template of their
own procurement process and to come up with an improvement suggestion regarding the pro-

curement work of the company.

In the theoretical part of the thesis the main theme was to discuss and explore different re-
search methods in relation to procurement work. The theoretical part of the thesis strives to
answer the following questions: How to survey the procurement work of the company in order
to make it clearer? Which research methods are required to determine the improvement sug-

gestions?

The functional part of the thesis explains what the possible problems of the company’s pro-

curement work are and how to enhance them with the new improvement suggestion?

On the basis of the thesis it can be concluded that the company’s procurement work has room
for improvement. Therefore the thesis created a new procurement process template and a

systematic feedback tool for the company.

Keywords: Procurement, Procurement work, Procurement process, Con-
struction industry, Semi structured interview, SWOT analysis
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1 Esipuhe

Mita on hankintatoimen kehittaminen rakennusalalla ja miten se vaikuttaa yrityk-
sen toimintaan? Opinnaytetydssa pyritdan vastaamaan edella mainittuihin kysy-

myksiin Rakennus Oy Isotalon nakokulmasta.

Tyon toimeksiantajana oli Rakennus Oy Isotalo, missa olen suorittanut molem-
mat harjoitteluni. Opinnaytetydn tutkimustyd oli vaativaa ja valilla ylivoimaiselta
tuntuvaa. Onneksi valvojani olivat tavoitettavissa ja heidan kanssaan tiivis yhteis-

tyd teki opinnaytetydsta mahdollisen.

Haluan kiittda kaikkia valvojiani kallisarvoisista neuvoista ja kannustavista kom-
menteista. Kiitos kaikille haastatteluihin vastanneille henkildille. Haluan antaa
my0s suuret kiitokset Kospro Oy:lle erinomaisista neuvoista opinnaytetyon kehi-

tysideaan liittyen.

Kiitokset Rakennus Oy Isotalon tydntekijoille mahtavasta tuesta ja hyvasta tyo-
ymparistosta, te autoitte paljon. Iso kiitos veljelleni, ilman nerokkaita neuvojasi
koko tyo olisi ollut suunnattomasti vaikeampaa. Kiitos ystavilleni, autoitte jaksa-
maan motivaation puutteen iskiessa. Erillinen kiitos viela aidille ja isalle, ilman

teidan oppejanne ja kannustusta en olisi paassyt nain pitkalle.
Toivotan antoisia lukuhetkia opinnaytetyoni parissa.
Mikko Lahteenlahti

Helsinki, Huhtikuu 19, 2021.



2 Johdanto

2.1 Yritysesittely

Rakennus Oy Isotalo on toimitilojen saneeraukseen ja teollisuusrakentamiseen
erikoistunut rakennusalan yritys. Rakennus Oy Isotalo kuuluu Arjasmaa-yhtioihin.
"Arjasmaa-yhtididen yhteiseen visioon kuuluu oikean osaamisen tunnistaminen,
koulutuskulttuurin kehittdminen osaamisen paéivittdmiseksi ja tydntekijbiden osal-
listaminen omaa ty6té koskevassa péétbksenteossa” (rakennusisotalo.fi 2021).
Yritys on toimihenkilopainotteinen, eli yrityksen organisaatiossa toimivat yrityksen
johto-, tyonjohto- ja toimistotoimihenkilostd. Rakennus Oy lIsotalon liikevaihto
vuonna 2020 oli noin 20 miljoonaa euroa (finder.fi/Rakennus Oy Isotalo 2020).

Yritys on kasvanut viime vuosien varrella huomattavasti.

2.2 Ongelman kuvaus

Rakennus Oy Isotalo on kehittyva rakennusalan yritys. Kehittyvissa yrityksissa
on tarkeaa pitaa huoli yrityksen sisaisesta hankintatoimesta ja yrityksen yhteisen
linjan tulisi olla selkea. Yrityksen johto ja henkilokunta kokevat, etta yrityksen han-
kintatoimi hyotyisi selkeyttamisesta. Yrityksen johto myos uskoo, ettéd hankinta-
toimea kartoittamalla, saadaan aikaan selkeampi prosessi, joka tehostaa yrityk-
sen toimintaa. Yrityksen arviona on, etta kartoituksessa selvinneisiin epakohtiin
littyvat kehitysideat tulevat edesauttamaan heidan kehitystansa ja kasvuansa.
Jos kartoituksessa ei selvia ongelmia, opinnaytetydon aihe tulee keskittymaan

enemman yrityksen vahvuuksien kehittamiseen.

Tehokkaalla ja selkealla hankintatoimella saadaan aikaiseksi merkittavia saas-
toja yritykselle. Alati kehittyvalle yritykselle, kuten Rakennus Oy Isotalolle, on tar-
keaa huomioida hankintatoimen ajantasaisuus. Onnistuneilla hankinnoilla saavu-
tetaan rahallisia, aikataulullisia ja laadullisia etuja. Johdonmukaiset ja hyvin laa-
ditut hankinnat vaativat yrityksenjohdolta ja henkilokunnalta perinpohjaista ym-
marrysta ja kokemusta.



Saastdjen tekeminen hankinnoissa ei varsinaisesti vaikuta yrityksen liikevaih-
toon, vaan ennemminkin yrityksen tulokseen. Tama on tarkea huomioitava seikka

hankinnoissa. Hyvilla hankinnoilla saadaan liikevaihdosta enemman irti.

Yritystason hankintojen suunnittelulla ja ohjauksella vaikutetaan hankintojen jat-
kuvuuteen ja parannetaan yrityksen neuvotteluasemaa toimittajien suhteen (Jun-
nonen, Kankainen 2012 s.14). Jotta hankintatoimi olisi tehokasta, jokaisen yrityk-
sessa toimivan hankintoja tekevan toimihenkilon tulisi ymmartaa, minkalaista yri-

tyksen hankintatoimi on.

2.3 Tavoite

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda yritykselle uusi kehitysidea, hankintatoimen
kartoituksessa selvinneisiin epakohtiin liittyen. Tavoitetta voidaan luonnehtia
myo0s tutkimusongelmana: Miten kehittda Rakennus Oy Isotalon hankintatoimea
kilpailukykyisemmaksi? Kartoitetun hankintatoimen pohjalta voidaan luoda han-
kintaprosessipohja, joka kertoo uusille toimihenkildille yrityksen hankintamene-
telmat, seka miten tehda yleisella tasolla hankintoja yrityksessa. Luodulla pohjalla
voidaan tehokkaasti perehdyttda uusia toimihenkil6ita, nain valtytédan ristiriitai-
suuksilta yrityksen hankintatoimessa. Samalla saastyy aikaa ja resursseja, kun

luotu pohja on perehdyttamisen vahvana tukena.

Toisena tavoitteena on luoda kehitysidea, jonka tarkoituksena on ratkaista yrityk-
sen hankintatoimessa haastattelujen ja kartoituksen kautta ilmenneita epakohtia.
Tarkentaen kehitysideaa voi luonnehtia eraanlaisena tyokaluna, jota yritys voi tu-
levaisuudessa hyodyntaa hankintatoimen tehostamiseksi. Kehitysidean tarkoi-
tuksena ei ole ratkaista jokaista mahdollisesti ilmennytta epakohtaa, vaan vain
opinnaytetydn aiherajaukseen sisaltyva yksi epakohta. Jos kartoituksessa ja
haastatteluissa ei tule ilmi yrityksessa mahdollisesti olevia ongelmia, kehitysidea
tulee keskittymaan yrityksen vahvuuksien kehittamiseen.

Markkinanakdkulmasta, opinnaytetyon lopullisena tavoitteena on parantaa yrityk-

sen kilpailukykya rakennusalalla vallitsevassa vaativassa ymparistossa. Kun



yrityksen sisaiset, hankintoihin liittyvat toiminnot saadaan selkeytettya koko orga-
nisaation ymmarrettaviksi, voidaan odottaa positiivista kasvua niin tuloksissa kuin

henkilokunnan tyytyvaisyydessakin.

2.4 Raportin rakenne

Opinnaytetydssa on kolme paavaihetta: teoreettinen osuus, toiminnallinen osuus
ja yhteenveto. Teoreettisessa osuudessa kerrotaan hankintatoimen teoriaa, toi-
mintaperiaatteita, sekd mitd laadukas hankintatoimi pitda sisalldaan. Osiossa
my0Os pohditaan tutkimuskysymykseen liittyvia seikkoja, jotka voisivat olla ratkai-
sevia opinnaytetyon kannalta. Tutkimuskysymyksena on: Miten yrityksen hankin-
tatoimi kartoitetaan ja miten saada kehitysidea selville? Kysymykseen vastatessa
voidaan miettia, mitd menetelmia voidaan kayttaa ja miksi? Taman jalkeen kay-
daan valitut menetelmat Iapi. Osio luo perustan opinnaytetyon teoreettiselle viite-

kehykselle ja peruskasityksen rakennusalan hankintatoimesta.

Toiminnallisessa osuudessa hyodynnetaan teoriaosuudessa lapikaytyja mene-
telmia kaytannossa. Valittujen menetelmien avulla suoritetaan tutkimustyo6ta,
jonka avulla kartoitetaan yrityksen hankintatoimi, seka luodaan uusi kehitysidea.
Osiossa kaydaan lapi aikaan saadut tulokset ja keskitytaan myos kaytettyjen tut-
kimusprosessien havainnollistamiseen. Tavoitteena on, etta lukija saa mahdolli-
simman hyvan kuvan tutkimusprosessista ja tutkimuksen etenemisesta. Tutki-
musprosessin kuvaamisella tuetaan tuloksiin liittyvien johtopaatdksien luotetta-
vuutta. Kyseinen osio on opinnaytetyon keskeisin osuus, jossa selviaa kehitys-

idean sisalto, seka kartoituksessa havaitut seikat.

Yhteenvedossa todetaan, mita asiaa tutkittiin ja mita kaytiin 1api, mita tuloksia
saatiin ja mita niista voidaan paatella. Tama osio tiivistaa ja tekee lopullisen joh-
topaatoksen opinnaytetyon tutkimuksen tulokselle ja kertoo mahdollisista jatko-
tutkimus kohteista.



3 Teoreettinen viitekehys

3.1 Hankinta

Hankinta on yrityksen ulkoisten resurssien hallitsemista. Hankinnoilla pyritaan
sailyttamaan yritykselle mahdollisimman suuri etu ja samalla tayttdamaan asiak-
kaan tarpeet mahdollisimman kattavasti. Ensisijainen kilpailuetu muodostuu kus-
tannustehokkaista hankinnoista, seka tyon suuresta tuottavuudesta, jotka mah-
dollistavat matalan tarjoushinnan (Ahonen, ym. 2020 s. 27). Hankinta on keskei-
nen organisaation menestykselle. Se voi vaikuttaa saastoihin, mutta myds muihin
kriittisiin toiminnallisiin aloihin, kuten joustavuuteen, laatuun, luotettavuuteen,
kestavyyteen ja innovaatioon (Mena, Van Hoek, Christopher 2014 s. 17). Lem-
ming (1993) luonnehti hankinnan tekemisen muuttuvan yha enemman strate-
giseksi toiminnoksi, jonka tarkoitus on huolehtia, etta yritykselld on saatavillaan
jokaiseen tilanteeseen parhaiten sopivat ulkoiset resurssit. Yrityksen hankintoja
voi myOs ajatella jokaisena toimintona, jonka seurauksena yritys saa ulkopuoli-

selta toimijalta laskun (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018 s. 52-53).

Rakennusalalla hankinnat painottuvat tavara- ja palveluhankintoihin, palveluhan-
kinnat toteutuvat yleensa aliurakan muodossa. Hankintojen osuus rakennusalan

yrityksien liikevaihdoista on 60-80% (Junnonen, Kankainen 2012 s. 5).

3.2 Hankintaprosessi yksinkertaisuudessaan

Hankinnat alkavat yleensa hankinnan tarpeella. Alla olevassa kuvaajassa on ha-
vainnollistettu yksinkertaisesti hankintaan liittyva prosessi. Hankinnan tarpeen

muodostajana voi olla esimerkiksi rakennustydmaalla paaurakoitsija.
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Kuva 1. Havainnollistava kuva hankintaprosessista. (Logistiikanmaailma 2021)

Kun hankinnan tarve on kartoitettuna ja tiedetaan mita halutaan, aletaan analy-
soimaan toimittajia. Toimittajat tarkoittavat tassa tapauksessa palvelun tai tuot-
teen tarjoajia, toimittajaa voidaan myos luonnehtia aliurakoitsijana. Yleensa yri-
tyksilla on omat toimittajarekisterinsa, joista he voivat valita soveltuvimmat koh-

detoimittajat.

Toimittajien analysoinnin jalkeen on lahetettava tarvittavat suunnitelmat ja tiedot,
hankkeeseen liittyen, valituille toimittajille. Tassa vaiheessa on hyva tiedustella,
lahteekd kohdetoimittaja tarjoamaan kyseiseen hankkeeseen. Tiedustelu voi ta-
pahtua esimerkiksi puhelimitse. Tassa vaiheessa voidaan mahdollisesti saada jo

ennakkotarjouksia.

Tiedustelun jalkeen lahetetaan tarjouspyynto, tarjouspyynto sisaltaa hyvin pitkalti
kaiken tarvittavan tiedon hankkeeseen liittyen. Pyynndt tulisi lahettaa useam-
malle toimittajalle. Tarjouspyyntoihin kannattaa kayttaa aikaa hankinnan luonteen
mukaan. Jos hankinta on todella selkea ja yksinkertainen, todennakdisesti tar-
jouspyynnon ei tarvitse olla perusasioita tarkemmin maaritelty. Kun kyseessa on
rahallisesti ja ammattitaidollisesti vaativa hanke, on hyva myos kayttaa aikaa tar-
jouspyynnon laadintaan, jotta lopputuloksesta saadaan mahdollisimman hyva ja
tarjouspyynnon vastaanottajalle jaisi mahdollisimman vahan tulkinnan varaa tai

kysymyksia (Junnonen, Kankainen 2012 s. 54-59).

Tarjouspyyntdjen jalkeen odotetaan vastauksia, eli tarjouksia. Mita enemman tar-
jouksia saadaan vastauksena, sen parempi tilanne kilpailuttamisen kannalta.



Laadullisen, ajallisen ja rahallisen vertailun jalkeen valitaan yleensa kolme pa-
rasta erillisiin neuvotteluihin. Neuvottelujen jalkeen valitaan sopivin toimittaja ja
tehdaan sopimus (Artto 2019).

Huomioitavaa on, etta prosessin eri kohtiin liittyva panostus voi vaihdella huomat-
tavasti hankkeen luonteesta riippuen. Jos hankinnan tarve on rautakaupan ruuvit,
ei ole kaytdssa olevien resurssien kannalta jarkevaa lahettaa monia eri tarjous-
pyyntoja usealle eri toimittajalle muutaman euron ruuvin vuoksi. Sen sijaan ky-
seisille hankinnoille voi sopia kausisopimuksia ja niiden kilpailutuksen voi taas

suorittaa hankintaprosessia mukaillen.

3.3 Rakennustuotehankinta- ja aliurakkasopimusprosessi

Rakennusalalla keskeisimpia hankintoja ovat rakennustuotehankinnat ja aliurak-

kahankinnat.
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Paaurakkasopimukseen liittyvat
suunnitelmat

TARJOUSPYYNNON VALMISTELL |4 hankinnan tarve
tarjouspyyntdasiakirjojen ja muun
tarjouspyynnon valmisteluun

tarvittavan aineiston kokoaminen ¢ tehtavasuunnitelma

maarat

aliurakoitsijoiden/toimittajien
yhteydenotot ’ TARJOAJIEN VALINTA : tyomaan ehdotukset
ennakkopidatys- ja LEL-todistukset s—— hankintarekisteri

rﬁ TARJOUSPYYNTO |
| TARJOUSPYYNTO ﬁ

| TARJOUSVERTAILU |

| URAKKANEUVOTTELUT |
]
[ ALIURAJOITSIJANTOIMITTAJAN VALINTA |

|

ILMOITUS ALIURAKOITSIJALLE
TARJOUKSEN JA

NEUVOTTELUISSA SOVITTUJEN

ASIOIDEN HYVAKSYMISESTA SEKA

VALITUKSI TULEMISESTA ——— PP
I- TOIMITUSSUUNNITELMA _

| SOI;!MUS |<}!_ 0

Kuva 2. Hankintasopimusprosessi sopimukseen asti. (Junnonen, Kankainen
2012 s.9)



Molemmissa hankinnoissa prosessi etenee kuvan mukaisesti (kts. Kuva 2). Ku-
vassa on huomioituna eri osapuolien vuorovaikutukset toistensa kanssa. Esitet-
tavaa sopimusprosessia voidaan pitaa perustana aliurakka- ja tuotehankinnoille.
Kuvassa on osoitettuna harmaalla ruudulla rakennustuotehankinnan prosessin
poikkeaminen aliurakkahankinnasta. Molemmat sopimusprosessit ovat lahes sa-
mankaltaiset ja noudattavat samoja toteuttamisperiaatteita. Sopimusprosessi on
esitetty tarkemmalla tasolla, kuin edellisen kappaleen prosessi (Kuva 1.), kuiten-

kin kyseessa on pohjimmiltaan samasta asiasta.

Sopimuksissa kaytetdan yleensa Rakennusurakan yleisia sopimusehtoja (YSE
1998). Suomessa ei ole urakkasopimuksia saatelevia lainsaadantgja, joten on
oltava erittain tarkkana sopimuksien sisalldsta ja sopimusprosessista. Rakennus-
alan sopimukset ja tarjoukset voivat olla vapaamuotoisia, taten ne ovat patevia
suullisinakin. Sopimukset ja tarjoukset tulisi kuitenkin aina kirjata ylés paperille,

jotta vaarinkasityksilta valtyttaisiin (Junnonen, Kankainen 2012 s. 8-9).

Hankintasopimusprosessissa pitaa sopimuksen jalkeen huomioida eri osapuo-
lien vastuut. Varsinaisen hankintayksikdn vastuu ei ole enaa niin suuri sopimuk-
sessa kasiteltdvan hankinnan sisallon toteuttamisessa tydmaalla. Sen sijaan vas-
tuu siirtyy enemman tydmaalle, jonka tehtavana on valvoa toisen osapuolen so-

pimuksen noudattamista, aikataulua ja laatua.

Lopuksi tyo tai toimitus vastaanotetaan ja siitd annetaan palautetta molempien
osapuolien toimesta, tulevaisuuden toiminnan parantamiseksi (Junnonen, Kan-
kainen 2012 s. 8-9).



3.4 Hankintojen luokittelu

Hankintoja voidaan luokitella eri tavoilla ja eri nimikkeilla. Kari llorannan ja Hanna
Pajunen-Muhosen mukaan hankintoja voi esimerkiksi luokitella viiteen eri luok-

kaan:

e Toistuvan tuotannon hankinnat

Sisaltavat toistuvaan tuotantoon liittyvat materiaalit, alihankinnat ja palvelut. (llo-
ranta, Pajunen-Muhonen 2018 s. 59-60). Toistuvassa tuotannossa tuotteet tyy-
pillisesti valmistetaan tuotantolinjoissa, tuotantolinjoilla kukin tyopiste suorittaa
tarkalleen ennalta maaritellyt tehtavat. Tuotannossa haetaan prosessin organi-
soinnilla mahdollisimman suurta kustannustehokkuutta. Tuotettavassa tuot-
teessa voi olla hyvinkin paljon vaihtelua, mutta vaihtelevuudet on suunniteltu si-
ten, etta niiden vaikutus valmistukseen on minimoitu. Taysin uuden tuotteen val-
mistaminen vaatii yleensa taysin uuden tuotantolinjan (logistiikanmaailma 2021).
Kyseiset hankinnat ovat merkittavassa roolissa rakennusalan yrityksissa, esimer-
kiksi betonielementtitehtailla, jotka ovat riippuvaisia materiaalin jatkuvasta saata-
vuudesta. Silloin, kun kyseessa on alan yritys, joka keskittyy rakentamiseen, tois-
tuvan tuotannon hankinnat eivat ole niin merkittavassa roolissa. Rakentamiseen
keskittyva yritys hyodyntaa toistuvan tuotannon tuottamia materiaaleja. Kyseiset

hankinnat eivat ole merkittavassa roolissa Rakennus Oy Isotalon toiminnassa.

o Projektityyppisen tuotannon hankinnat

Tahan ryhmaan kuuluvat projektityyppiseen tuotantoon liittyvat materiaalit, ali-
hankkijat ja palvelut. Hankinnoille tyypillistd on muuttuva sisaltd eri projekteista
toiseen. Projektihankintojen haasteena ovat yleensa tiukat aikataulut, suunnitte-
lun tarve, neuvottelut ja tarve suorittaa monia hankintoja pienessa ajassa. Han-
kinnoissa toistuu yleensa kolme vaihetta perakkain: potentiaalisten toimittajien ja

kustannustasojen selvitys tarjouksen laatimisvaiheessa, toinen perusteellisempia
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jo tehtavaksi paatetyn projektin suunnitteluvaiheessa ja viela useita taydennys-
hankintoja projektin toteutuksen aikana (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018 s. 59-
60). Projektityyppisen tuotannon hankinnat kattavat suuren osan Rakennus Oy

Isotalon hankinnoista ja ovat opinnaytety0ssa keskeisessa roolissa.

e Epasuorat hankinnat

"Epasuorilla hankinnoilla tarkoitetaan kaikkia niitéd hankintoja, jotka eivat liity or-
ganisaation lopputulokseen tai palveluun” (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018 s.
62).

Kyseessa on toiminnan edellytyksia luovat hankinnat, jotka ovat kayttétavarahan-
kintoja ja palveluita. Esimerkki hankintoja ovat: toimisto- ja konttori tarvikkeet,
Kiinteisto ja infrastruktuuri, seka henkiléresurssit. Epasuorien hankintojen osuus
vaihtelee huomattavasti yrityksen toimialan mukaan. Rakennus Oy Isotalolla epa-
suoria hankintoja ovat esimerkiksi IT-palvelut, jatehuolto. Kyseiset hankinnat voi-
daan kilpailuttaa konsernitasolla ja eri vuosisopimuksien muodossa. Osuus epa-

suorista hankinnoista yrityksessa on maksimissaan 20 prosenttia.

e |nvestoinnit

Investoinnit ovat toiminnan edellytyksia luova hankintojen ryhma, jota ei aina
edes tunnisteta osaksi hankintoja. Investointeja saatetaan hoitaa projektinomai-
sesti ilman hankinnan ammattilaisia ja yhteyttd muuhun hankintaorganisaatioon,
joka voi osoittautua ongelmalliseksi. Investoinnit ovat samankaltaisia, kuin epa-
suorat hankinnat, mutta yleisin erottaja on investointien suurempi koko ja kerta-
luonteisuus (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018 s. 61). Kohdeyritykselle investoin-

nit ovat merkittavassa asemassa kilpailukyvyn kehittdmisessa.

o Valitettavat kauppatavarat

Vilitettavat kauppatavarat noudattavat yleensa omaa logiikkaansa, joka poik-
keaa muista hankinnoista. Kyseisten hankintojen suhteen yrityksella voi olla hy-

vinkin vaihtelevia rooleja. Kyseessa voi olla esimerkiksi tavaroita ja palveluita
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valittava kauppias, joka on valinnut toimitettavat tuotteet itse kilpailuttamalla ja
neuvottelemalla. Jos kyseessa on laajempaan ketjuun kuuluva kauppias, hanella
on yleensa tiukkoja rajoituksia ulkoisten toimittajien suhteen. Hyvana puolena on
ketjun yhteisilla hankinnoilla saatavat edut. Yksittaisen kauppiaan hankintaosaa-
minen ei ole niin merkittavassa roolissa. Valitettavat hankinnat eivat ole Raken-

nus Oy Isotalolle keskeisia.

Jaottelu viiteen eri hankintaluokkaan on osoittautunut hyvaksi menetelmaksi hel-
pottaa hankintoihin liittyvien tyokalujen ja keinojen hahmottamiseen. Ylla mainitut
ryhmat soveltuvat kuvaamaan suurta osaa mahdollisista hankinnoista, ne eroa-
vat toisistaan kaytantojen ja toimintamallien suhteen. Mainittakoon, etta jaottelu
liittyy ainoastaan sisaisiin tarpeisiin, eikd ota huomioon ulkopuolisten resurssien

toimittajamarkkinoita (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018 s. 59-60).

Hankintoja voidaan luokitella myos muilla tavoilla, kuten ostosalkkuanalyysilla
(Junnonen, Kankainen2012 s. 16-17). Jokaisella yrityksella on yleensa omat me-

netelmansa hankintojen luokittelulle ja nimikkeille.

suwii| - Volyymihankinnat ‘5:-“‘“4 Strategiset hankinnat //
-betoni {ﬂ,ﬁv“‘ -betonielementit o
-puuikkunat = -talotekniikka e
-ontelolaatat o -maarakennus /”
-vakiokalusteet . . . s
: Hankintastrategia: “"Hankintastrategia:
Vaikutus - -kausisopimukset - 29
liiketoimintaan L Isisop " -kohdekohtainen
o _ dogistiikka /x/ -alihankintayhteisty6
/‘,‘/ -eri _tyt.:.mz_uden hankintojen ‘/- -palautetieto
- yhdistaminen -
Rutiini hankinnat ‘/“” Pullonkaula hankinnat /"”
-tiilet ja laastit ‘/“‘" -tasakattovedeneristys g
-eristeet - -metalli-ikkuna ja -ovityd /_/"
levyt i e
tasoitteet /“ﬁankintastrategia: . /'/qankintastrategia:
- -kausisopimukset /,/’ -kohdekohtainen
-~ -yhteislaskutus o -detaljisuunnittelu
/,/ -logistiikka - -alihankintayhteistyd
Pieni e '/

Pieni Suuri

Hankintojen vaatima panostus

Kuva 3. Ostosalkkuanalyysi ja siihen perustuva hankintastrategia. (Junnonen,
Kankainen 2012 s. 16-18)
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Ostosalkkuanalyysia kaytetaan tydkaluna hankinnan tyypin maarittamiseen, sen
avulla voidaan valita jokaiselle hankinnalle oikea lahestymistapa, eli hankinta
strategia. Kun hankinnan haasteellisuus ja arvo on tiedostettu, se voidaan laittaa
sille sopivan kategorian alle. Se, miten yritys paattaa hyddyntaa analyysia, on
taysin riippuvainen yrityksen omasta tahtotilasta. Esimerkiksi analyysin avulla voi
jakaa hankintojen vastuuhenkilot, sen avulla voi myos valita mahdolliset eri en-

tuudestaan maaritellyt Iahestymistavat hankintaa varten.

3.5 Hankintatoimi ja sen kehittaminen

Hankintatoimi kasittelee hankintoihin liittyvaa kokonaisuutta ja kasittelee organi-
saation sisalla tapahtuvaa hankintoihin liittyvaa toimintaa, periaatteita ja saantoja.
(Junnonen, Kankainen 2012 s. 9). Hankintatoimi kasittda siis kaiken yrityksen
hankintoihin liittyvan toiminnan. Hankintatoimea toteuttaa yrityksessa, joko erilli-
nen yksikko, joka sisaltaa useamman henkilon, tai yrityksen koosta riippuen han-
kintatoimen vastuu on jaettu osalle organisaatiota, tai mahdollisesti koko organi-

saatiolle.

Hankintatoimen kehittdmiseen on luotu monia eri tyokaluja, malleja ja kaytantoja.
Suurimmaksi ongelmaksi muodostuu yleensa pk-yrityksissa resurssien saata-
vuus kehittamisprosessiin. Toimiessaan niukoilla resursseilla on keskityttava ole-
massa oleviin malleihin, jotta resursseja ei kulutettaisi turhaan. (Anttila, Jussila,
Mikkola 2013 s. 18.) Tassa osiossa keskitytddn mahdollisiin eri tydkaluihin, joita

on kirjallisuudessa ja kaytannossa hyodynnetty hankintatoimen kehittamiseen.

3.5.1 SWOT-analyysi

Swot analyysi on lyhenne sanoista: Strengths, weaknesses, opportunities ja
threats, eli vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Analyysia voidaan
kayttaa nopealla aikataululla ja tehokkaasti hankintatoimen kehittamiseen ja kar-
toittamiseen (Anttila, Jussila, Mikkola 2013 s. 20).



+ Vahvuudet

Mahdollisuudet

- Heikkoudet

Uhat

Sisdinen ympdristo

Ulkoinen ymparisto

Kuva 4. SWOT-analyysi. (Anttila, Jussila, Mikkola 2013 s. 20)
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Analyysia tehdessa keskeisessa roolissa ovat seuraavat kysymykset:

o Miten tunnistettuja vahvuuksia voidaan kehittaa edelleen?
o Miten heikkouksia voidaan poistaa tai vahentaa?
o Miten mahdollisuuksia voidaan hyodyntaa?

. Miten uhkia voidaan torjua?

Swot analyysin jalkeen yritys voi alkaa analysoimaan muodostunutta kuvaa ja
taman perusteella alkaa kehittamaan parhaiten ongelmia, vahvuuksia ja kilpailua

vastaavaa strategiaa (Baily yms. 2015).

3.5.2 Viisivaiheinen arviointimetodi

Alarcén, Rivas ja Serpell vuonna 1999 loivat metodin hankintaprosessin diagno-
sointiin, arviointiin ja jatkuvan kehittdmisen edesauttamiseen. Lopputuloksena oli
viisivaiheinen arviointimetodi, jota he kayttivat useamman eri rakennusalan yri-
tyksen hankintaprosessin kehittamiseen. Metodi ei ole lyhyella aikataululla toteu-

tettavissa, vaan se tarvitsee pidemman aikavalin toimiakseen kunnolla.

Metodi koostui seuraavista osista:

o Vaihe 1: Yrityksen ja projektin kartoitus.

o Vaihe 2: Yleinen diagnoosi.

o Vaihe 3: Indikaattoreiden valinta ja kaytto.

o Vaihe 4: Arviointi, ongelmat, epakohdat ja syy — vaikutus.

o Vaihe 5: TyOkalujen ja strategioiden valinta.
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Kuva 5. Viisivaiheinen arviointimetodi. (Alarcén, Rivas, Serpell 1999)

Ensimmaisessa vaiheessa kartoitetaan yrityksen ja projektin hankintatoimi ylei-
sella tasolla, jotta voidaan aloittaa ongelmien arviointi. Ensimmaisessa vaiheessa
kaytetaan ennalta maariteltyja menetelmia tiedonkeruuta varten. Tiedonkeruun
kohteena ovat yrityksen paapiirteet, miten yritys toimii projekteissa ja yrityksen

sisainen kokemus.

Toisessa vaiheessa prosessin keskeisia osia tarkastellaan hankintaprosessin ko-
konaiskuvan hahmottamiseksi. Hahmotuksen myoéta havaittuja menettelytapoja
verrataan olemassa oleviin, tunnettuihin toimintatapoihin. Tassa vaiheessa kes-
kitytaan erityisesti seuraaviin asioihin yrityksessa: toimintatavat, ostostrategia,

toimittajat, ohjelmat, tiedonkulku ja teknologiset tyokalut.

Kolmannessa vaiheessa kaytetaan erilaisia indikaattoreita yrityksen toiminnan
maarittelemiseksi. Indikaattorien tehtavana on ilmoittaa metodia kayttaville han-
kintaprosessia valvoville henkildille, miten prosessi toimii. Indikaattorit tuovat esi-
merkiksi esille arvoja, joihin yritys pystyy vertaamaan hankintatoimessa tapahtu-
via hintojen vaihteluita. Indikaattoreista pystytdan myos havaitsemaan mahdolli-
sia prosessin aikana syntyneita ongelmia. Indikaattorien kayttd vaihtelee projek-

tikohtaisesti yrityksissa.

Neljannessa kohdassa suoritetaan haastatteluja, jotka liittyvat yrityksen toimin-

taan. Haastatteluissa kysytaan yrityksen hankintoihin ja tyomaihin liittyvista
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ongelmista. Haastatteluissa myds kysytaan indikaattoreiden esille nostamista on-
gelmista. Kaikki esille tulleet ongelmat kirjataan ylos ja naista muodostetaan kaa-

vio, jonka perusteella voidaan maaritella yleisimmat ongelmat.

Viidennessa vaiheessa ongelmien perusteellisen lapikaynnin ja arvioinnin jalkeen
valitaan parhaiten ongelmia vastaava uusi strategia, joka auttaa niiden kitkemi-

sessa (Alarcon , Rivas ja Serpell 1999).

4 Menetelmat

4.1 Tutkimuskysymys

Tutkimuskysymyksen maarittelemisessa on tiedettava ratkaistava ongelma. Tut-
kimuskysymys on muodostettu tutkimusongelman perusteella, joka on: Miten ke-
hittdd Rakennus Oy Isotalon hankintatoimea kilpailukykyisemmaksi? Tassa ta-
pauksessa ongelmana on kartoittamaton hankintatoimi, joka heikentaa yrityksen

toimintakykya. Tiivistettyna:

e Rakennus Oy Isotalon hankintatoimea ei ole kartoitettu, joka haittaa han-
kintatoimen kokonaiskuvan muodostamista.

YhteistyOssa yrityksen kanssa, pyritaan tekemaan paatos, joka on yrityksen kan-
nalta paras tapa ratkaista ongelma. Tassa opinnaytetyossa paadyttiin lopputulok-
seen, jonka mukaan yrityksen hankintatoimi tulisi kartoittaa, seka kartoituksessa
iimenneet ongelmat, tulisi korjata kehitysidean muodossa. Rajaukseksi paatettiin,
ettd jos ongelmia ilmenee useampia, niin kehitysidealla korjattaisiin vain yksi

niista.

Edelld mainitun ongelman ja yrityksen tahtotilan perusteella voidaan muodostaa

tutkimuskysymys:

e Miten hankintatoimi kartoitetaan ja miten kehitysidea saadaan selville?
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Tassa opinnaytetyossa tutkimuskysymykseen vastatessa piti ottaa huomioon

seuraavia seikkoja:

o Haluttu lopputulos.
o Yrityksen organisaatio.

o Tiedon lahteet ja olemassa olevat tutkimukset aiheesta.

1 2
Yritys on Toimenpiteen
havainnut valitseminen
ongelman. ongelman

ratkaisemiseksi.

Kuva 6. Tutkimusprosessikaavio, punaisella Rakennus Oy Isotalon osuus, vihre-
alla opinnaytetydn teoriaosuus.

4.2 Valitut menetelmat

Tutkimuskysymykseen vastatessa opinnaytetyon lopullinen tavoite on pidettava
selkeasti mielessa. Vaikka tyon tavoite ei vastaa tutkimuskysymykseen, se antaa
sille tutkimuksellisen suunnan. Opinnaytetyon tavoitteena on kehittaa

hankintatoimesta kilpailukykyisempi.

Hankintatoimen kehittaminen yrityksessa on hyvin yrityskohtaista, jokaisen
yrityksen toimintatavat, periaatteet ja organisaatio eroavat toisistaan. Rakennus
Oy Isotalossa organisaatio on tiivis ja tuntee toisensa. Yrityksessa voi helposti
tavoittaa koko henkiloston ja johtoportaan. Kun tarkastellaan asiaa
hankintatoimen kartoittamisen nakokulmasta, voidaan todeta, etta tavoitettavissa
oleva organisaatio helpottaa tydon tekemistd huomattavasti ja taten vaikuttaa
tutkimus menetelmien valintaan merkittdvasti. Hankintatoimen kehittdmisesta
|0ytyy runsaasti tiedonlahteita ja aiheesta on tehty monia tutkimuksia jo valmiiksi.
Naiden hyodyntamisessa ei ole ongelmaa. Hankintatoimen kehittamisen
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tutkimisessa olisi hyva kayttda vertailukohteita, mutta vertailukohteiden

loytaminen osoittautui haastavaksi.

Hankintatoimen kartoittamiselle ja siihen liittyvan kehitysidean selvittamiseksi on
monia eri tapoja. Koska ty0 suoritettiin kvalitatiivisena tutkimuksena, kaytetyt me-
netelmat valittiin sen mukaisesti. Opinnaytetydssa paatettiin hyddyntaa seuraavia

menetelmia:

° Puolistrukturoitu haastattelu
o SWOT-analyysi

3.21 Puolistrukturoitu haastattelu

Puolistrukturoidut haastattelut ovat haastatteluja, joissa on ennalta maaritellyt ky-
symykset ja niihin vastataan vapaamuotoisesti. Kysymyksien tulee olla saman-
laiset jokaiselle haastateltavalle, seka kysymyksien tulee olla sen verran tasmal-
liset, ettei aiheesta karata. Haastattelujen kysymyksien esittdmisen ei tarvitse olla
tasmalleen sama joka kerralla, tama toteamus on tosin Kiistelty kirjallisuudessa

(Saarinen-Kauppinen, Puusniekka 2006).

Opinnaytetydssa haastatteluissa puolistrukturoitu haastattelu valikoitui kaytetta-
vaksi menetelmaksi, koska yrityksen organisaatio on helposti tavoitettavissa ja
haastattelujen toteuttaminen on tehokasta. Haastatteluilla voidaan kerata kallis-
arvoista tietoa yrityksen tamanhetkisesta hankintatoimesta, haastatteluja kayte-

tdan myos samalla kehitysidean selvittamiseksi.

3.2.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysilla kartoitetaan yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet
ja uhat matriisin avulla. Analyysin toiminta periaatteet ovat kuvailtuna opinnayte-
tydn teoreettisessa viitekehyksessa. SWOT-analyysi valikoitui yhdeksi kartoitus-
menetelmaksi, sen avulla saadaan nopeasti muodostettua yleiskuva yrityksen
toiminnasta. Tassa opinnaytetydssa aikataulu ja resurssit olivat merkittavassa

roolissa, joten SWOT-analyysi sopi tydon nopealuonteiselle etenemiselle.
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Analyysit tulisi suorittaa organisaation eri toimihenkildiden kesken ja taten kerata

tietoa tukemaan yleiskuvan muodostamista.

5 Hankintatoimen kartoittaminen
5.1 Puolistrukturoidut haastattelut ja kysymyksien muodostaminen

Puolistrukturoidut haastattelut aloitettiin heti opinnaytetyon alussa. Haastatte-

luissa kysyttiin liitteen 1 mukaisia kysymyksia.

Haastatteluprosessi

Kysymyksien muodostaminen

“

Haastattelujen jarjestaminen
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Kuva 7. Haastatteluprosessin kulku esitettyna.

Haastatteluprosessi alkoi kysymyksien muodostamisella. Kysymykset olivat
maaritelty siten, ettd ne antaisivat mahdollisimman paljon tietoa kysyjalle (Liite
1). Kysymyksia muodostaessa tuli ajatella tarkoin, mika on opinnaytetyon tavoi-
teltu tulos ja mita sen perusteella halutaan tietda. Puolistrukturoitujen haastatte-
lujen luonteen mukaisesti, kysymyksien tulisi olla hyvin rajattuja. Valitun haastat-
telumenetelman mukaisesti ja kvalitatiivisen tutkimuksen periaatteilla kysymyksia
olisi hyva esittaa useampi, jotta tiedonkeruu olisi mahdollisimman kattavaa jo-

kaista haastattelua kohden.
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Haastattelujen jalkeen vastauksia analysoitaessa tarkasti annetut vastaukset an-
tavat varaa syventya vastauksiin ja taten helpottavat kartoittamisessa ja kehitys-
idean luomisessa. Huonona puolena tuloksien kannalta on se, etta haastattelujen
lukumaara ei ole suuri. Tama voi aiheuttaa epatarkkuutta lopullisen johtopaatok-
sen tekemiseen ja vastauksien luonteeseen. Huomioitavana seikkana on kuiten-
kin yrityksen suhteellisen pieni tyontekijamaara, joten joka rajoittaa saavutetta-

vissa olevien haastattelujen maksimimaaraa.

5.1.1 Haastattelujen jarjestaminen

Haastattelujen jarjestaminen alkoi kartoittamalla saavutettavissa olevat henkilot.
Prosessin alussa kertyi nopeasti paljon haastatteluja, koska toimistolla oli paljon
toimihenkildita, joita pystyi valittomasti haastattelemaan. Haastatteluprosessin
kannalta suotuisaksi, tydmaalla toimivia tyonjohtajia ja insindoreja kavi sdannol-
lisesti toimistolla, jonka vuoksi haastatteluja saatiin tehtya tydmaalla toimivien ja
toimistolla toimivien tyontekijoiden kanssa sopusuhtaisesti. Haastatteluissa on
hyva saada molempien osapuolien, eli tydmaan ja toimiston mielipiteet asioista

esille.

Kysymyksien esittaminen ei valttamatta tapahtunut aina sanasta sanaan pape-
rista lukemalla, mutta kuitenkin sailyttaen kysymyksen sisallon samanlaisena.
Kysymykset kysyttiin samassa jarjestyksessa joka kerta. Kysymyksia esittdessa
pyrittiin olemaan mahdollisimman johdattelemattomia, eli vastaajat kertoivat
oman mielipiteensa, ilman ulkoisia vaikuttajia. Poikkeustapauksena oli yksi pari-
haastattelu, jonka aikana haastateltavat henkilot saivat vastata samaan aikaan
yhdessa. Haastattelun yhteydessa pystyi heti huomaamaan, miten haastatelta-

vien vastaukset muuttuivat toisiensa vaikutuksesta.

5.1.2 Haastattelut ja vastaukset

Haastatteluista saatiin kerattya paljon hyodyllista tietoa yrityksen hankintatoi-
meen liittyen. Jokainen haastateltava pystyi vastaamaan jokaiseen kysymyk-

seen. Haastattelujen vastauksien teemaan vaikutti haastateltavan henkildn
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tydtehtavien tausta. Esimerkiksi tydmaalla toimineet henkil6t painottivat vastauk-
siaan tydmaan nakokulmasta ja toimistohenkilosto heidan nakokulmastaan. Tyo-
maan ja toimiston valilla ei kuitenkaan ollut syvaa nakokulmallista kuilua, vaan
vastauksissa toistuivat samat yhdistavat teemat. Vastauksien yksityiskohtaisuus

vaihtelivat hyvinkin paljon.

Vastauksia kerattaessa voitiin todeta, etta jokainen haastatelluista henkildista kil-
pailuttaa hankintansa. Hankintoja tehdessa vaihe vaiheelta eroa huomasi toimis-
ton ja tydmaan valilla, tydmaa kuvaili hankintojen tekemisen paljon yksinkertai-
semmin, verrattuna toimistoon. Osapuolet kuitenkin ottivat toisensa huomioon

hankintoja tehdessa.

Haastavimmat vaiheet hankinnoissa koettiin olevan alihankkijoiden I16ytaminen,
toimitusajat ja tarjouspyyntdjen laatiminen ja siihen liittyvat ongelmat suunnitel-
mien muutoksissa seka niiden ajantasaisuuteen. Tarkeimmiksi asioiksi hankin-
toja tehdessa nousi ilmi hankinnan sisallon tasmallisyys, hankintojen tekeminen
ajoissa ja aliurakoitsijoiden perilld oleminen aloitettavasta tyosta. Yrityksen paa-
osaiseksi tydkaluksi hankintoja tehdessa muodostuivat taulukkosovellukset ja

urakoitsijarekisteri.

Haastateltavat kokivat, etta yrityksen hankintaorganisaatio on joustava, seka ei
selkeasti maaritelty. Vastuun hankintojen tekemisesta kantaa yleensa aloituspa-
laverissa tai hankintapalaverissa maaritelty henkild. Haastateltavien mielesta yri-
tyksen hankintatoimen heikkouskohtia olivat hankintojen myohastyminen, eriavat
kaytannot hankintojen tekemisessa ja puutteet kilpailutuksen laajuudessa. Hy-
vind puolina oli organisaation keveys seka paasaantoisesti hankinnat tehdaan

hyvin.
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Haastateltavien esille nostamia kehittdmiseen liittyvia ehdotuksia:

o Aikataulun saannollisempi noudattaminen.

o Yritys hankkisi yhden henkilon, jonka taysmaarainen tehtava olisi
hankintojen tekeminen ja valvominen.

o Dokumentointiohjeistuksen luominen, hankintaprosessin kuvaus ja
yleisten pohjien parantaminen.

o Muutostoiden tunnistaminen ajoissa.
J Koko organisaation kouluttaminen hankintatoimeen liittyen.

o Palautteen kerdaminen osaksi yrityksen hankintaprosessia.

5.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi suoritettiin yhdessa yrityksen saanndllisesti hankintoja tekevien

toimihenkildiden kanssa.

Vahvuudet Mahdollisuudet

-Toimittajat arvostavat yritysta. -Harkittu tinkauksen kaytto

-Notkea ja kevyt organisaatio. useammin. .

-Selkea hankintojen vastuunjako. -Yu0§|sop|muskumppane|den
+ -Paljon teknista erikoisosaamista. kaytto.

-Hankintojen keskittdminen.
-Toimittajakentan laajentaminen.

Heikkoudet Uhat
-Hankintojen toteuttamisen
laiminlyénti.

-Palautteen kerdamisen puute.
-Ennakkotarjousten saatavuus ja
niiden kustannuskilpailukykyisyys.

-Tuntemattomat uudet toimittajat.
-Suunnitelmien heikko taso
hankkeen alkaessa.

Sisdinen ymparisté Ulkoinen ympdristé

Kuva 8. SWOT-analyysi Rakennus Oy Isotalosta.

Analyysissa voidaan huomata, etta haastattelujen vastaukset ja tulokset, heijas-
tuvat myds SWOT-analyysin tuloksissa, se myds samalla rajaa jo alustavasti tu-
levan kehitysidean kohdealuetta. Analyysissa keskityttiin vastaamaan matrii-

sissa esitettyihin kohtiin, analyysille oli varattuna aikaa tunti. Yrityksen
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tydntekijoiden mielipiteet otettiin mahdollisimman kattavasti huomioon, jokaista
ehdotettua ominaisuutta tai asiaa ei kuitenkaan otettu huomioon. Valikointi pe-
rustui yhtenaisiin mielipiteisiin, eli useamman henkilon tuli olla samaa mielta asi-
asta, jotta se voitaisiin kirjata ylos. Analyysi tehtiin hankintatoimen nakdkulmasta.

Analyysissa selvinneita asioita on eritelty kuvassa 8.

Kun jokainen kohta on taytettyna, voidaan alkaa miettimaan kehitystoimenpiteita
seuraavien kysymyksien pohjalta (Anttila, Jussila, Mikkola 2013 s. 21). Kysymyk-
siin vastatessa yrityksen kanssa sovittiin, etta jokaisesta matriisin kohdasta, tulisi

kasitella vahintaan yksi ilmennyt asia.

o Miten tunnistettuja vahvuuksia voidaan kehittaa edelleen?
o Miten heikkouksia voidaan poistaa tai vahentaa?
o Miten mahdollisuuksia voidaan hyddyntaa?

. Miten uhkia voidaan torjua?

5.2.1 Miten tunnistettuja vahvuuksia voidaan kehittaa edelleen?

Yritykselle on tarkeaa yllapitaa ja huoltaa suhteita toimittajiin. On erityisen tar-
keaa, etta yrityksen hankintoja tekevat henkilot ovat tiivissa kommunikaatioyh-
teyksissa toimittajiensa kanssa. Tama edesauttaa ymmartamaan yhteisia peli-
saantoja hankintoja tehdessa ja taten myos lisda molemminpuolista ymmarrysta
ja arvostusta hankintatoiminnassa (Bailey ym. s.463). Rakennus Oy Isotalo voi
hyodyntaa toimittajiensa arvostusta esimerkiksi erilaisten yhteistydsopimuksien

solmimisessa.

5.2.2 Miten heikkouksia voidaan poistaa tai vahentaa?

Hankintojen toteuttamisen laiminlyonnille Junnosen ja Kankaisen (2012) mukaan
hankintojen aikatauluvalvonnassa varmistetaan, ettd hankintatapahtumat teh-
daan oikea-aikaisesti ja luodaan tehtavalle edellytykset. Rakennus Oy Isotalon
nakokulmasta hankintojen oikea-aikaisen toteuttamisen varmistamiseksi tulisi

seurata hankintasuunnitelmaa tasmallisesti. Hankintoja tekeville henkilGille tulisi
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myOs varata tarpeeksi ajallisia resursseja hankintojen suorittamiseen, ettei tar-
keat hankinnat jaisi tekematta. Taman voisi kaytannossa toteuttaa luomalla tyo-
kalu hankintojen valvomiselle, esimerkiksi hankintavalvontapohja. Hankintaval-
vontapohjat on todettu tehokkaaksi tavaksi varmistaa hankintojen ajantasainen

tekeminen (Alarcén, Rivas, Serpell 1999).

5.2.3 Miten mahdollisuuksia voidaan hyddyntaa?

Toimittajakentan laajentaminen koettiin keskeiseksi hyodynnettavaksi mahdolli-
suudeksi, koska laadukas ja taten kilpailukykyisempi tuotannonlaatu syntyy toi-
mittajien ja materiaalien, urakoitsijoiden tyon, rakennustarvikkeiden ja jarjestel-
mien laadun summana (Ahonen, yms. 2020 s. 157). Toimittajien osuus on yksi
merkittava linkki kyseisessa kokonaisuudessa ja taten yrityksen kannalta tarke-

assa roolissa.

Toimittajakentan laajentamisessa yrityksen tulisi panostaa omaan markkinoin-
tiinsa ja mainostamiseen, jotta mahdollisimman moni yhteistyOkumppani saisi tie-
taa yrityksesta. Taten syntyy enemman kontakteja, joista voi tulevaisuuden han-
kinnoissa voi olla hyotya. Yrityksen kannattaa myos verkostoitua oman alansa
yrittajien kesken. Markkinoinnin kehittamista varten on olemassa monia palve-
luita ja alan ammattilaisia. Tarkeana seikkana on kuitenkin rajoittaa liiallisten toi-
mittajamaarien syntya. Monella yrityksella on lilan monta toimittajaa, joka aiheut-
taa hajautettuja kuluja ja taten myos ylimaaraisia kustannuksia. Toimittajien maa-
ran rajoittamisessa tulee pitaa mielessa, etta kymmenesta toimittajasta pudotta-
malla viiteen ei ole huomattavaa riskia yritykselle. Kun kyseessa on kahdesta toi-
mittajasta pudottamisesta yhteen, yritykselle voi muodostua yhden toimittajan
monopoli, josta yritys ei hyody (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018 s. 98). Raken-
nus Oy Isotalon ndkdkulmasta, koettiin toimittajakentan laajentaminen silti tar-
peelliseksi.

Toisena teemana nousi ylos hankintojen keskittdminen ja vuosisopimuksien sol-

miminen. Vuosisopimuksia, tai kausisopimuksia solmiessa Junnosen ja
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Kankaisen (2012) mukaan, yritykset noudattavat entistd enemman urakoitsijoi-

den yhteistyon vaiheittaista kehittymista.
» Yksittaisia hankintakauppoja. -
- Perakkaisia yksittaisia hankintakauppoja. o <@ <D
- Yhdisteltyja hankintakauppoja. .:5:.
« Kausisopimus. C >

» Partnering -sopimus. © @ ©
» Strateginen liittouma. <I>

Kuva 9. Urakoitsijoiden valisen yhteistyon vaiheittainen kehittyminen. (Junnonen,
Kankainen 2012 s. 19)

YhteistyOsuhteiden avulla yritykset voivat savuttaa kilpailuetua kahdella eri ta-
valla. Yhdistamalla omat ja kumppanin resurssit luodaan lisaarvoa asiakkaalle.
Toinen tapa on hallita suhdesalkkua ja taten luoda arvoa, lisata ja parantaa re-
sursseja sen avulla (Junnonen, Kankainen 2012 s. 18-19). Rakennus Oy Isotalon
kannalta kausisopimuksien yha aktiivisempi solmiminen, osana hankintojen kes-
kittamista, olisi hyva tapa luoda yritykselle lisaa saastoja ja taten taata parempaa

laatua, parantaen yrityksen kKilpailukykya.

5.2.4 Miten uhkia voidaan torjua?

llorannan ja Pajunen-Muhosen (2018) mukaan, uusien tuntemattomien toimitta-
jien valinnassa tarvitaan toimittajavaihtoehtojen jarjestelmallistéd kartoittamista,
joka on nykyaan ammattimaisen ostajan yksi keskeisimpia taitoja yrityksessa,
kuin myos julkishallinnossakin. Uusia toimittajia hakiessa suoraan internetista voi

helposti saada toimittajia, joilla on kipea pula toista, mutta myds ammattitaidon
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puute saattaa olla lasna. Kyseisille toimittajille perinteisen tarjouspyynnon lahet-
taminen ei yleensa ole paras tapa toimita, lopputuloksena on useimmiten ylihin-

noiteltu tyo (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018 s. 78).

Jos rakennushankkeen alussa suunnitelmien taso on heikko, tai suunnitelmiin
tulee paljon muutoksia, on hyva pitaa rakennusurakan yleiset sopimusehdot
(YSE 1998) mielessa. Muutosty6t toteutetaan YSE1998 mukaisesti, mutta lisa-
tdiden toteuttamisvelvollisuutta ei ole YSE1998:ssa. Mahdollisten lisatdiden tun-
nistamiseksi paaurakoitsijan tulisi tunnistaa tyon luonne, sen vaativuus ja aika-
taulu, jotta laskenta voidaan aloittaa. Jos ilmenee lisatyon, tai muutostyon tarve,

on seuraavat seikat huomioitava:

o Vaikuttaako ty6 aikatauluun merkittavasti?
o Vaatiiko tyod uusia merkittavia hankintoja?
o Kuinka vaativa ty6 on toteuttaa?

o Tyo6sta aiheutuvien kustannuksien maara?

On myo6s mahdollista, ettd paaurakoitsija itse huomaa jo etukateen tulevan lisa-
tyon. Lisatéiden tunnistaminen hyvissa ajoin voi olla haastavaa, mutta suunnitel-
mien seuraamisella ja niihin perehtymalla on jo suuri vaikutus lisatoiden tunnis-

tamisessa.

5.3 Hankintaprosessipohja

Hankintaprosessipohjan kartoituksessa hyddynnettiin puolistrukturoitujen haas-
tattelujen tuloksia ja SWOT-analyysin antamia vastauksia. Kartoitus suoritettiin
tiiviissa yhteistyossa yrityksen johdon ja henkilokunnan kanssa. Kartoituksen
paaideana oli saada selkea pohja yrityksen hankintaprosessista. Pohjassa tulisi

ilmi yrityksen hankintaprosessi selkeasti ja eriteltyna yleistasolla.
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ISOTALO

4.

Kartoita hankinnan
tarve ja keraa
materiaali.

Laadi ja lahetd
tarjouspyynto.

Analysoi toimittaja
markkinat.

Ennakkotiedustelu. Vertaile tarjouksia.

6. 8.
Toimituksen
Neu_vt_>tte|e_, va?litse Sopimus. Dokumentointi. Jalkeinen
sopivin tarjoaja. palautteen

keraaminen.

Kuva 10. Valmiin hankintaprosessipohjan paaotsikot.

Kartoitusmenetelmaksi muodostui opinnaytetyon aikana luotu raakapohja, jota
tyostettiin myohemmin tarkemmaksi hankintaprosessipalaverissa yhdessa yrityk-
sen toimihenkiloston kanssa. Pohjassa keskityttiin yrityksen oman hankintapro-
sessin kannalta relevantteihin asioihin. Valmis pdf-dokumenttipohja (Liitteet 2-

12.) on esiteltyna opinnaytetyon liitteet osiossa.

Hankintaprosessipohjassa kaydaan lapi jarjestyksessa jokainen hankintaproses-
sille merkittavassa asemassa oleva kohta. Jokainen hankinnan vaihe on jaettu
pienempiin kokonaisuuksiin. Pienemmissa kokonaisuuksissa haluttiin painottaa
yritykselle tarkeassa asemassa olevia hankintoihin liittyvia asioita. Prosessia luo-
dessa oletettiin, etta valmista pohjaa tulkitsevalla henkildlla on hankinnoista jo

kohtuullisesti kokemusta ja ammattitaitoa.

Hankintaprosessipohjassa uutena lisayksena yrityksen toiminnalle luotiin toimi-
tuksen jalkeisen palautteen keraaminen. Yrityksen kanssa pidetyssa palaverissa,
kyseisen lisayksen tekeminen koettiin kannattavaksi yrityksen tulevaisuuden kan-
nalta.
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5.4 Yhteenveto toiminnallisen osuuden tuloksista

Kaytettyjen tutkimusmenetelmien perusteella voitiin todeta, ettd ensimmaisena
toistuvana teemana yrityksen hankintatoiminnassa tuli ilmi hankintojen toteutta-
miseen liittyvat ongelmat, seka niiden aikataululliset seikat. Toisena toistuvana
teemana havaittiin muutostdihin ja suunnitelmien muutoksiin liittyvat haasteet.
Suunnitelmien jatkuva muuttuvuus korostui erityisen paljon puolistrukturoiduissa
haastatteluissa, niin tydmaan, kuin toimiston nakdkulmasta. Kolmantena ennak-
kotarjousten saatavuus ja niiden kilpailukykyisyys. Neljantena palautteen keruu

hankintojen jalkeen eri osapuolilta.

Seuraava askel on luoda yritykselle kehitysidea, joka perustuu aikaisemmin kay-
tettyihin tutkimusmenetelmiin ja yrityksen tarpeisiin. Tutkimusprosessin vaiheet

tahan mennessa ovat kuvattuna seuraavassa kuvassa (Kts. kuva 10).

Kuva 11. Tutkimusprosessi, vihreadlla teoriaosuus, oranssilla toiminnallinen
osuus, punaisella yrityksen osuus.

6 Palautteen keraaminen osaksi hankintaprosessia

6.1 Taustaa

Palautteen keraamisen puute hankintojen jalkeen nousi keskeiseksi kehittamisen
kohteeksi opinndytetydssa. Aihe nousi ilmi haastatteluissa, kuin myds SWOT-
analyysissa. Palautteen keraamisen ottaminen osaksi hankintaprosessia koettiin,
yhdessa yrityksen kanssa, jarkevaksi vaihtoehdoksi kehitysidealle. Kehitysideaa
varten suoritettiin asiantuntija haastattelu Kospro Oy:n kanssa, haastateltavana
toimi yrityksen toimitusjohtaja Juha Koskinen. Kospro Oy on rakennusalan
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hankintojen asiantuntijapalveluihin keskittyva yritys. Asiantuntijahaastattelussa
kysyttiin neuvoa lomakkeiden sisaltoon, seka mahdollisiin jatkotutkimuskohteisiin

liittyen.

Palautteen keraamisen tarkoituksena on kehittaa yrityksen ja toimittajien valisen
yhteistyon sujuvuuden lisaksi yrityksen toimittajavalintaan liittyvaa paatoksente-
koa. Junnosen ja Kankaisen mukaan (2012) palautetiedon keraamisen tavoit-
teena on hankintojen toiminnallinen kehittaminen seka hyvien menettelytapojen
levittdminen organisaatiossa. Palautteen keraamisesta tulisi tehda mahdollisim-
man yksinkertainen prosessi, joka on molemmille osapuolille mieluisaa (Koskinen
2021). Haasteena on kattavan palautteen keraaminen, pitamalla palautelomak-
keen aihesisallon tiiviina kokonaisuutena (Koskinen 2021). Yrityksen sisaisen pa-
lautteen keraamisella, pyritddn myos parantamaan yrityksen hankintatoimintaa.
Palautetiedoilla yllapidetaan hyvaksi todettujen toimittajien listaa (Junnonen,
Kankainen 2012 s. 115).

6.2 Palautteen keraamisen toteuttaminen

Opinnaytetydssa kasitellyssa hankintaprosessipohjassa on dokumentoinnille laa-
dittuna oma kohtansa, jossa ohjeistetaan hankinnan jalkeisen palautteen keraa-
minen. Ohjeistuksessa keskitytaan siihen, miten palautetta kerataan ja missa vai-
heessa. Prosessipohjassa ei kasitella tarkkoja tiedostosijainteja, eli minne doku-
mentointi tulisi suorittaa, tasta pitaa huolen yrityksen oma koulutusohjelma. Infor-
maation keraamisessa tulisi kiinnittaa huomiota siihen, etta turhaa tietoa, jota ei
kayteta, kerattaisi, koska tama tarkoittaa resurssien tuhlaamista. Tasta syysta lo-
makkeiden sisallon tulee olla mahdollisimman yksinkertainen, mutta silti kes-

keista tietoa antava (Koskinen 2021).
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ISOTALO

Lahetd taloudellisessa loppuselvityksessa
urakoitsijalle tarkoitettu Forms palautelinkki, seka
taytd urakoitsijasta Forms palaute.

Tallenna molempien osapuolien vastaukset ylos
tietokantaan, urakoitsijoittain.

Hankkeen lopuksi jarjestetdan palaveri Isotalon
henkilGston kesken, jossa késitelldédn urakoitsijoiden

Toimituksen lahettamat Forms palautelomakkeet. Palaverissa

Jalkeisen tehd&in my®ds yrityksen hankkeen aikaisesta
sdhkoisen toiminnasta arvio.

palautteen

keraaminen.

Dokumentoi palaute.

NONNN

Kuva 12. Hankintaprosessipohjan dokumentointiosuus.

Palautteen kerdaamisessa paadyttiin Microsoft Forms -lomaketta, joissa on arvi-

ointi yhdesta viiteen. Asteikot olivat seuraavanlaiset:

o Yksi: Taysin eri mielta

o Kaksi: Jokseenkin eri mielta

o Kolme: En osaa sanoa

o Nelja: Jokseenkin samaa mielta
. Viisi: Taysin samaa mielta

1. Yhteistyd oli sujuvaa. *

1 2 3 4 5

Kuva 13. Kysymysesimerkki lomakkeesta.

Jokaisen lomakkeen lopussa on vapaapalaute-osio, johon voi kirjoittaa avoimen

palautteen lomakkeen sisallon mukaisesti.
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11.Vapaapalaute

Kirjoita vastaus

Kuva 14. Vapaanpalautteen osio lomakkeesta.

Palautelomakkeita on kolmea erilaista:

o Tilaajalle, tai alihankkijalle lIahetettava palautelomake Rakennus Oy
Isotalosta.

o Rakennus Oy Isotalon oma palaute alihankkijasta, oman rekisterin
yllapitoon.

o Rakennus Oy Isotalon sisdinen palaute omasta toiminnastansa
hankkeessa.

Ensimmaisessa lomakkeessa tarkoituksena on tuoda alihankkijan, tai tilaajan
mielipide hankkeen aikaisesta yhteistyosta Rakennus Oy Isotalon kanssa. Tama
auttaa parantamaan yrityksen toimintaa tulevaisuudessa keratyn palautteen
avulla. Palautteen keraaminen on oltava molemmin puolista, jotta palautteesta
saadaan mahdollisimman paljon hydtya (Junnonen, Kankainen 2012 s. 115). Lo-

makkeen kayttod tapahtuu taloudellisen loppuselvityksen yhteydessa.

Toisessa lomakkeessa tavoitteena on kerata Rakennus Oy Isotalon oma arvos-
telu yhteistydsta alihankkijan kanssa. Keratyilla tiedoilla on tavoite parantaa yri-
tyksen alihankkijan valintaa koskevaa paatoksentekoa tulevaisuuden hankin-
noissa. Tiedot tallennetaan yrityksen omaan tietokantaan toimittajarekisterin tu-
eksi. Hyva ajankohta lomakkeen tayttamiselle on taloudellisen loppuselvityksen

yhteydessa, ettei lomakkeen tayttdé unohdu.

Kolmas lomake on tarkoitettu hankkeen paatteeksi yrityksen kesken kaytavaa
palautetta varten. Palautteessa kasiteltaisiin asioita, kuten: Miten hankinnat on-
nistuivat hankkeen aikana? Miten kommunikaatio toimi tydmaan aikana? Lomak-

keen tarkoituksena on kehittda yrityksen omaa hankintatoimintaa sen omasta
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nakokulmasta. Hyva ajankohta lomakkeen tayttamiseen on hankkeen loppupala-

veri.

Lomakkeiden kayttd tapahtuu Rakennus Oy Isotalon yhteisen Office-ryhman
kautta. Kyselylomakkeiden pohjat ovat jaettuna yhteisessa ryhmassa, josta jokai-
nen tydmaa voi tarvittaessa jakaa lomakkeet alihankkijoillensa. Jokaisessa kyse-
lylomakkeessa kysymyksissa on painotettu siihen, miten niista saa mahdollisim-
man paljon irti yrityksen kehittdmisen kannalta. Lomakkeissa halutaan saada
esille asioita, joihin Rakennus Oy Isotalo pystyy itse jatkossa vaikuttamaan yh-

dessa yhteistyokumppaneiden kanssa.

6.3 Saadun informaation hyddyntaminen

Saatua informaatiota hyddynnetaan prosessitoimen synergian edesauttamiseen
seka yrityksen viitekehyksen kehittdmisen kehittamiseen. Palaute on paasaan-
nollisesti hankinnassa ilmitulleiden toiminnallisten ongelmien kriittista arviointia
(Junnonen, Kankainen 2012 s.114). Esiintyneet ongelmat ja niiden syyt tulisi kar-
toittaa ja selvittaa, jotta tulevaisuuden toimintaa voidaan kehittaa. Kun ongelmat
on kartoitettu, paaurakoitsija ja aliurakoitsija voivat yhdessa kehittaa toimenpiteita
ja menetelmia ongelmien poistamiseksi (Junnonen, Kankainen 2012 s.114). Saa-
tua informaatiota voidaan myos kayttaa toimittajarekisterin yllapitoon, joka auttaa
kartoittamaan tulevaisuudessa alihankkijoiden valisia ominaisuuksia. Saatu tieto

auttaa jatkossa alihankkijoiden valintaan liittyvaa paatoksentekoa.
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7 Loppusanat

Opinnaytetydssa tutkittiin eri mahdollisia menetelmia hankintatoiminnan kehitta-
miseksi rakennusalalla. Tyossa tutkittiin myos, milla menetelmilla opinnaytetyon
tavoite saavutettaisiin mahdollisimman tehokkaasti. Menetelmiksi valikoitui

SWOT-analyysi, puolistrukturoidut haastattelut ja asiantuntija haastattelut.

Opinnaytetyossa luotiin Rakennus Oy Isotalolle hankintaprosessipohja ja palaut-
teenkerays lomakkeet. Hankintaprosessipohjan tarkoituksena on tuoda esille yri-
tyksen hankintaprosessin perusperiaatteet, seka perehdyttaa uusia tyontekijoita.
Palautteenkerays lomakkeiden avulla yritys voi tulevaisuudessa kerata hankkeis-

tansa kallisarvoista tietoa, liittyen alihankkijoihinsa ja omaan toimintaansa.

Opinnaytetydssa voitiin todeta, ettda SWOT-analyysi ja puolistrukturoidut haastat-
telut yrityksen hankintatoimesta, oli tehokas tapa tuoda esille mahdollisia kehitys-
ideoita. Ongelmaksi muodostui valilla aiheen laajuus. Kaiken kaikkiaan tutkimus-

prosessi, seka toiminnallinen osuus meni hyvin.

Tyon todellinen hyodyllisyys voidaan todeta vasta pidemman ajanjakson jalkeen.

Omasta mielesta opinnaytetydssa paastiin asetettuihin tavoitteisiin.

Mahdollisia jatkotutkimuskohteita yritykselle voi olla seuraavia: Palautteenkeraa-
misen jalkauttaminen yritykseen ja sen valvominen. Kenen vastuulla palautteen-
keraamisen jalkauttaminen on? Miten palautelomakkeista saatua tietoa voidaan
vield syvallisemmin hyddyntaa? Miten henkildkuntaa voidaan motivoida palaut-

teen antamiseen?
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Haastattelulomake

Puolistrukturoiduissa haastatteluissa kaytetty lomake.

Haastattelulomake

1. Kuvaile, miten teette hankintoja vaihe-vaiheelta?”

2. Mitka vaiheet hankinnoissa koette haastavimmiksi?

3. Mika on tarkein asia hankintoja tehdessa?

4. Mita tyokaluja teilla on hankintoja varten?

5. Minkalainen hankintaorganisaatio teilla on?

6. Onko hankinnoille jaettu vastuuhenkilot?

7. Mika helpottaisi hankintojen tekemista?

8. Mika asia on huonoimmalla mallilla yrityksen hankinnoissa?
9. Mitka asiat yritys tekee hyvin hankinnoissa?

10.  Miten itse kehittaisit hankintatoimintaa yrityksessa?
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Hankintaprosessipohja

Opinnaytetydssa luotu hankintaprosessipohja Rakennus Oy Isotalolle.

1SOTALO

Hankintaprosessipohja

Rakennus Oy Isotalo

I1ISOTALO
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I1ISOTALO

Perehdy hankintaan ja varmista suunnitelmien
ajantasaisuus.

Selvité aikataulu tarjouspyynnén vaatimaan tarkkuuteen.

Selvita tydmaakohtaiset erikoisvaatimukset.

1ISOTALO

Katso toimittajarekisteristd mahdollisia toimittajia.
Kysy tydkavereilta mahdollisia vaihtoehtoja.

Valitse kohteelle sopivat toimittajat.
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Onko hankinnan luonteen mukaisesti tarpeellista
tehdd ennakkotiedustelua?
Esim. Kiire, tydén erikoisuus, poikkeava koko, yms.

Jos kyll4, tee ennakkotiedustelu, esimerkiksi
soittokierroksella.

Tarjouspyynndissa kdytetdan Isotalon omaa m
tarjouspyyntépohjaa, tai tuo ilmi muuten samat asiat.
Mieti, kuinka paljon tarjoamiseen tarvitaan aikaa.

Léhetd tarjouspyynté hankinnan luonteen mukaisesti
useammalle toimittajalle. Mieti ldhetétkd
tarjouspyyntosahkopostin kaikille erikseen vai
piilokopiona.

Dokumentoi tarjouspyynnén ldhetys Isotalon verkkolevylle.

Tiedustele tarjouksen etenemisesta toimittajilta
1-2viikon jdlkeen.
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Taulukoi mita on laskettu ja tdytd samaan taulukkoon
tarjoukset.

Vertaile tarjouksia keskenaan. Vastaako tarjoukset
tarjouspyyntéd ja laskentaa? Onko muutostydaiheita?

Siséltd, materiaalit, aputydt, hinta, yms.

1SOTALO

Jos kyseessd on merkittdva hankinta, jarjesta
neuvottelut.

Neuvotteluihin kutsutaan sopivimmat tarjoajat. Mieti
missé jarjestyksessa neuvottelut pidetdan ja keta
kutsutaan.

Neuvotteluihin osallistuu:

Hankinnasta vastaava henkild.

Tyoémaalta tarpeelliset.

Toimittaja.

Projektista/ hankinnasta riippuen konsultti ja / tai
suunnittelija.

gl ol
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Laadi sopimus kayttamalla YSE9S ja Isotalon 1soTaLo

sopimuspohjaa.

Sopimuksessa hyédynnetdan neuvottelussa sovittuja
asioita, itse sopimusdokumentti voi olla hyvinkin
lyhyt (muutama sivu).

Allekirjoita sopimus, laheté toimittajalle
allekirjoitettavaksi. (Sopimus suullisenakin ja ilman
allekirjoitusta, mutta allekirjoitus on yksiselitteinen
tapa.)

Mainitse sopimuksessa kaikki liitteet.

Kéytto ja hoito-ohjeet, CE merkinnat ja
suoritustasoilmoitukset tulisi Idhettda ennen

1SOTALO

Dokumentoi sovittu hankinta Isotalon verkkolevylle.

Minimidokumentointi:
Tarjouspyyntd ja materiaalit
Vertailu
Neuvottelumuistio
Sopimus

Tilaajavastuu dokumentit
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Léheté taloudellisessa loppuselvityksessa

urakoitsijalle tarkoitettu Forms palautelinkki, seka

tayté urakoitsijasta Forms palaute.

Tallenna molempien osapuolien vastaukset ylos
tietokantaan, urakoitsijoittain.

Hankkeen lopuksi jarjestetaan palaveri Isotalon
henkiloston kesken, jossa kasitellaan urakoitsijoiden
ldhettdmé&t Forms palautelomakkeet. Palaverissa
tehd&dian myds yrityksen hankkeen aikaisesta
toiminnasta arvio.

Dokumentoi palaute.
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Alihankkijapalautelomake.

Opinnaytetydssa luotu alihankkijapalautelomake.

Alihankkijapalaute. Rakennus Oy Isotalo.

Mitd mielta olitte yhteistydsta Rakennus Oy Isotalon kanssa hankkeessa? Vastaa seuraaviin kysymyksiin
1-5 asteikon mukaisesti.

1=Tdysin erl mieltd 2=Jokseenkin eri mieltd 3=En osaa sanoa 4=Jokseenkin samaa mieltd 5=Taysin
samaa mielta.

* Pakollinen

1. Yhteistyd oli sujuvaa. *

4, Aikataulu oli toteutettavissa. *

1 2 3 4 5

4/16/2021
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5. Hankkeen tyoturvallisuus oli kunnossa. *

6. Oliko hankkeessa padurakoitsijasta, tai muista urakoitsijoista aiheutuvia ongelmia?

7.Vapaapalaute,

Tama ei ole Micresoftin luomaa tai suosittelemaa sisaitda. Lahettdmasi tiedot |ahetetadn lomakkeen omistajalie.

@& Microsoft Forms
4/16/2021
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Palautelomake alihankkijasta

Opinnaytetydssa luotu palautelomake alihankkijasta.

Palautelomake alihankkijasta. Rakennus
Oy Isotalo.

Miten arvostelisit alihankkijan? Vastaa esitettyihin kysymyksiin 1-5 asteikon mukaisesti,

1=Taysin eri mielta 2=Jokseenkin eri mieltd 3=En osaa sanoa 4=Jokseenkin samaa mielta 5=Taysin
samaa mielta.

1. Yhteistyo oli sujuvaa alihankkijan kanssa.

2. Tiedonkulku oli selkeaa alihankkijan kanssa.

4. Tyon laatu oli hyvaa.

4/15/2021
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5. Alihankkija oli luotettava.

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5
O O O O O

7.Qlisin mieluisesti jatkossakin yhteistydssa alihankkijan kanssa.

8. Vapaapalaute alihankkijasta.

Tamd ei ole Microsoftin luomaa tai suosittebernaa sisaltta. Lahettdmasi tiedot [ahetetadn lomakkeen omistajalke.

& Microsoft Forms
4/15/2021
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Loppupalautelomake

Opinnaytetydssa luotu loppupalautelomake.

Loppupalautelomake Rakennus Oy
Isotalo.

1=Taysin eri mieltd 2=Jokseenkin eri mieltd 3=En osaa sanoa 4=lokseenkin samaa mieltd 5=Taysin
samaa mielta.

1. Hanke oli onnistunut.

1 2 3 4 5

2. Hanke pysyi budjetissa.

1 2 3 4 5

3. Tilaaja oli hyva.

1 2 3 4 5

4. Hanke pysyi aikataulussa.

1 2 3 4 5

4/15/2021



5. Hankkeen suunnitelmat olivat hyvat ja ajan tasalla.

1 2 3 4 5
O O O O O

8. Oliko sopimus tehty kunnaolla ja mita asioita on muutettava?

Liite 5
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9. Mika asia onnistui erityisen hyvin?

10. Mitka asiat ei onnistunut?

11. Vapaapalaute

4/15/2021
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