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Taman kandidaatin tutkielman tarkoituksena on tarkastella, kuinka caseyrityksen
hankintoja voidaan tehostaa spend-analyysityokalua apuna kayttden. Hankintojen
tarkastelussa huomioitiin niiden nykytilanne ja sen sisaltamat puutteet yrityksen
tapauksessa. Paaosa empiirisen osion analysoinnista koostui teoriaosassa
maariteltyjen spend-analyysin vaiheiden toteuttamisesta caseyrityksen tilanteessa.
Teoriassa maariteltin  myds spend-analyysin yhteys strategiseen hankintaan.
Tutkimuksessa kaytettin - avuksi laadullista tapaus- eli casetutkimusta ja
aineistonkeruumenetelmind toimivat sekundaarinen aineisto ja puolistrukturoitu
haastattelu. Tutkimuksen pohjalta paadyttiin tulokseen, ettda spend-analyysin avulla
voidaan saavuttaa merkittdvid kustannussaastoja yrityksessa ja, etta se tarjoaa
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tilausjarjestelmien optimoinnilla voidaan kehittda yrityksen hankintaa.
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The purpose of this bachelor’s thesis is to look how sourcing can be made more
efficient by using the spend-analysis tool. In the analysis of the sourcing the current
state of the company’s sourcing and its deficiencies were considered. The main part
of the analysis in the empirical section consisted of executing the steps of spend-
analysis, defined in the theoretical section, in the situation of the case company.
Connection between spend-analysis and strategic sourcing was also defined in the
theoretical section. Qualitative research and case study were used in the study as the
analysis methods. The main material collecting methods were secondary material and
half-structured interview. The results of the study indicate that with the help of spend-
analysis company can gain significant cost savings, and that it provides crucial
information and visibility to the company’s spending and buying patterns. The results
also pointed out, how the education of the buyers and optimization of orders and order
systems can improve the sourcing of the company.
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1. JOHDANTO

Yrityksen kustannuksista noin kaksi kolmasosaa muodostuu ulkoisista hankinnoista.
Taman pohjalta voitaisiin olettaa, etté yrityksien strategioissa hankintojen johtaminen
olisi keskiossa, kun etsitdan kilpailuedun lahteita. Totuus on kuitenkin toisenlainen;
vain joka viidennella yrityksista on ylimman johdon tasolla maaritelty
hankintastrategia. Tama on johtanut monissa tapauksissa kierteeseen, jossa pienten
hankintaresurssien seurauksena hankinnasta saatavat hyodyt ovat jaanet pieniksi,
eikd nain ollen yritysten johdossa ole oltu kiinnostuneita hankintaan panostamisesta.
Nayttaisi kuitenkin siltd, ettd tassa asiassa olisi tapahtumassa kehitysta. (lloranta &
Pajunen-Muhonen, 2008, 113-114) Yha enemméan ja enemman viimeisen
vuosikymmenen aikana yritysten johtohenkiliden keskuudessa on alettu
huomaamaan, ettd strategisella hankintojen johtamisella voidaan saavuttaa
merkittavia parannuksia yrityksen suorituskyvyssa ja samalla sen avulla hallita riskia
paremmin (Pandit & Marmanis, 2008). Niin ikaan tutkimukset ovat saaneet samoja
tuloksia. Minkyun et al. (2015, 11) tekemassaan tutkimuksessaan paatyivat siihen, etta
strateginen hankinta vaikuttaa positiivisesti yrityksen suorituskykyyn. Samoin
Eltantawy et al. (2014, 787) l6ysivat yhteyden strategisen hankinnan kayttéénoton ja

yrityksen suorituskyvyn parantumisen valilla.

Tama potentiaalinen kilpailuedun lahde on saanut yrityksid muuttamaan organisaation
kaytantéja kohti strategisempaa hankintojen johtamista, jotta pystyttaisiin
saavuttamaan edella mainitut hyodyt. Osa strategista hankintaa on
kustannusjohtaminen. Yksi sen tarkeimmistd menetelmista, joiden avulla yritys pystyy
muuntamaan hankintaansa strategisemmaksi, on spend-analyysi. Onnistuneella
spend-analyysilla, toiselta nimeltd hankintojen kartoitus, pystytdan muodostamaan
vahva kuva yrityksen hankintojen nykytilasta. Tama tarjpaa mahdollisuuden
identifioida mahdollisia kehityskohteita yrityksen hankinnassa ja samalla reagoida
niihin. (Pandit & Marmanis, 2008)

1.1. Tutkimuksen taustaa

Tama tutkimus tehtiin caseyritykselle, joka toimii Suomessa hoiva-alalla.

Caseyritykselle, kuten yrityksille vyleisestikin on tarkeda ymmartaa heidan



hankintatilanteensa mahdollisimman hyvin. Tama sen takia, ettd laadukkaalla
hankintojen ja toimittajatilanteen kartoituksella ja sen johtamisella voidaan kasvattaa
yrityksen kilpailuetua merkittavasti. Hankintojen kartoitusta apuna kayttaen voidaan
selvittdad nykyinen hankintatilanne yrityksen sisalla ja I6ytad mahdolliset kohteet, joista
voitaisiin saavuttaa merkittavia kustannussaastoja. Yrityksen tapauksessa hankinnat
tehtiin  yrityksessd maaratyn hankintarenkaan sisaltamista yrityksistd, mutta
kuukausittaisia tilausmaaria tai tarkkoja tuotemaaritelmia, joita yksikdiden tuli tilata, ei
ollut maaritelty. Yksikoiden sisaiset tilaukset tehtiin ilman suurempia pohdintoja, jonka

seurauksena kuukausittaisten tilausten rahalliset arvot vaihtelivat huomattavasti.

1.2. Tutkimuskysymykset seka tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

Taman tutkimuksen tarkoituksena on selvittdd, miten hankintoja voidaan tehostaa
caseyrityksen tapauksessa spend-analyysitytkalua apuna kayttaen. Tutkimuksessa
pyritdan selvittamaan miten laadukas hankintojen Kkartoitus, eli spend-analyysi
voidaan toteuttaa yrityksen sisélla. Tutkimuksessa tarkastellaan, miten spend-analyysi
littyy strategiseen hankintaan ja mita sen onnistunut implemointi vaatii yritykselta.
Taman jalkeen sovelletaan teorian pohjalta |0ydettyja menetelmid yrityksen

tilanteeseen.

Hankintojen Kkartoitusta ja sen implementointia kasitellaan tutkimuksessa vain
yleistettdvan teorian pohjalta ja tutkimuksen empiriaosuus on tutkimuksessa rajattu
koskemaan ainoastaan caseyrityksen tapausta. Nain ollen tutkimuksessa laadittu
spend-analyysi on kohdistettu pelkastddn yrityksen toimintaan, eika analyysin
laadinnassa ole huomioitu tarkemmin toimialaa ja sen erikoispiirteitd hankintoja
koskien. Naiden rajausten avulla pystytddn tutkimuksen avulla saamaan
perusteellinen analyysi juuri yrityksen toiminnasta, ja joka ei muodostu lilan raskaaksi,

kun huomioidaan vain yleistettavissa oleva teoria.



Tutkimuskysymykset jakautuvat seuraavasti:

Tutkimuskysymys: Miten caseyrityksen hankintoja voidaan tehostaa spend-

analyysityokalun avulla?

e Osatutkimuskysymys 1: Miten spend-analyysi liittyy strategiseen
hankintaan?

e Osatutkimuskysymys 2: Miten laadukas spend-analyysi toteutetaan ja mita
hyotyja silla voidaan saavuttaa?

e Osatutkimuskysymys 3: Miten spend-analyysi implementoidaan
onnistuneesti?

e Osatutkimuskysymys 4: Minkélainen on caseyrityksen hankintojen

nykytilanne ja miten sita voidaan kehittaa?

Tutkimuskysymysten kautta yritetdan loytaa vastaus, kuinka hankintoja voidaan
tehostaa spend-analyysilla. Kysymyksiin pyritdan vastaamaan teoriakatsauksien ja
yrityksen hankintatilanteen kuvaamisen perusteella. Tutkimuskysymykseen etsitdan
vastausta osakysymysten kautta. Ratkaisut osakysymyksiin pyritdan loytamaan

teorian ja empiirisen aineiston tarkastelun pohjalta nousseiden havaintojen kautta.

1.3. Tutkimusmenetelmat

Tama tutkimus on tehty kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Laadullisen
nakdkulman avulla pyritddn havainnollistamaan, kuinka laadukas spend-analyysi eli
hankintojen  kartoitus toteutetaan. Laadullisessa tutkimuksessa eritellaan
yksittaistapauksia niihin osallistuvien ihmisten nakdkulmasta ja tutkijan vuorovaikutus
havainnon kanssa on oleellista. Laadullinen tutkimus suosii luonnollisesti syntyvia
aineistoja ja itse tutkimus etenee yleensa induktiivisesti, eli yksittaisten havaintojen

pohjalta muodostetaan laajemmat johtopaattkset. (Koskinen et al., 2005, 30-32)

Tutkimuksessa kaytettiin analyysimenetelméné case —eli tapaustutkimusta. Se on yksi
useiten kaytetyista liiketaloustieteellisistd laadullisen tutkimuksen menetelmista.
Tapaustutkimus on maaritelty tutkimukseksi, jossa kerrallaan tarkastellaan yhta tai

enintdan muutamaa hyvilla perusteilla valittua tapausta. Tapaus on yleensa joku yritys



tai yrityksen osa tai se voi olla niin ikaan toiminnallinen, kuten prosessi tai yrityksen
rakenteellinen osa. (Koskinen et al., 2005, 154) Valittujen tapauksien maarittely,
analysointi ja ratkaisu ovat keskiossa tapaustutkimuksessa. Tapaustutkimus on syyta
valita analyysimenetelméksi, kun tutkimuskohteena on jokin nykyajan elavassa
elamassa esiintyva tapaus ja kun kysymykset, mitd, miten ja miksi, ovat keskeisia.
(Eriksson & Koistinen., 2005, 4-5) Tassa tutkimuksessa tapauksena on caseyritys ja
sen hankintatilanne kaikissa sen toimiyksikdissa. Tutkitaan siis hankintatilannetta ja
sen tutkimiseen kaytetaan spend-analyysia. Kyseinen aihe on valittu tutkittavaksi,
koska hankinnan potentiaalista vaikutusta yrityksen kilpailukykyyn ja sen

kasvattamiseen, ei ole osattu viela hy6dyntaa yrityksissa.

Tutkimuksessa tiedonkeruumenetelmind on  kaytetty sekundaaridataa ja
puolistrukturoitua haastattelua. Sekundaaridata on jo aikaisemmin muuta tarkoitusta
varten kerattya Kkirjallista aineistoa. Taman tutkimuksen tapauksessa se on
paadasiassa yritykselta saatavia dokumentteja, kuten Excel-tiedostoja sisaltaen tietoja
yrityksen hankinnoista, seka yrityksen internetsivuilta |0ydettavissa olevia tietoja.
Puolistrukturoidussa haastattelussa tutkijalle annetaan enemman vapautta suorittaa
haastattelu. Tutkija maarittdd ennalta kysymykset, joihin haastateltava vastaa
vapaasti omin sanoin. (Koskinen et. al., 2005, 104) Taméan tutkimuksen tapauksessa
puolistrukturoitu haastattelu toteutetaan yrityksen tyontekijan kanssa ja sen avulla on
tarkoitus selvittaa sellaisia nakdkulmia yrityksen toiminnassa, jotka syysta tai toisesta
eivat  l16ydy  yrityksen  dokumenteista.  Tutkimuksen  valittin  kyseiset
aineistonkeruumenetelmat, koska sekundaaridata on helposti saatavilla ja se on
useimmiten luotettavaa, ja haastattelulla taas saadaan juuri tutkimuskohdetta varten
olevaa dataa, joka samalla on henkilokohtaista ja merkityksellistd tutkijalle.
Useamman aineistolahteen kaytté mahdollistaa aineiston triangulaation eli erilaisten
aineistojen kayton samassa tutkimuksessa. Tama parantaa tutkimuksen
luotettavuutta, koska useiden ldhteiden tuottaessa saman tuloksen tutkijalla on
perusteet vaittaa, etta tulos ei ole voinut johtua menetelman erityispiirteista. (Koskinen
et al., 2005, 158)



1.4. Keskeisimmat kasitteet

Tassa kappaleessa kaydaan lapi tyon kannalta keskeisimmat kasitteet. Tarkoituksena
on selvittdd kasitteiden maaritelmat lukijalle ja samalla helpottaa tutkimuksen
lukemista. Keskeisten kasitteiden kautta samalla esitelladn tutkimuksessa esiintyvia

aihepiireja.

Hankinta

Hankintaa voidaan pitda organisaation ulkoisten resurssien hallintana. Jotta
organisaatio pystyy toimimaan, tarvitsee se tuotteita, palveluita, osaamista ja
tietdmysta sen ulkopuolelta. Tama mahdollistaa organisaation tehokkaan toiminnan,
yllapidon, johtamisen ja kehittamisen. Hankinnan tehtdvana on hyddyntaa
toimittajamarkkinoilla piilevat mahdollisuudet niin, etta asiakkaiden tarpeet tulevat
tyydytetyiksi yritykselle koituvaa kokonaishydtyda maksimoivalla tavalla. (lloranta &
Pajunen-Muhonen, 2008, 66-67)

Toimittaja

Toimittaja on itsendinen taho, joka tarjoaa tavaroita ja palveluita saataville toisille
organisaatioille tai kuluttajille sopimuksen mukaista maksua vastaan. Toimittaja on
osa liiketoiminnassa ilmenevaa toimitusketjua, jonka tarkoituksena on tuottaa
lisdarvoa tuotteille ja palveluille. (http://www.investopedia.com/terms/v/vendor.asp,
2016)

Spend-analyysi

Spend-analyysi on tyokalu, jonka avulla tarkastellaan mihin yritys kayttaa rahansa. Se
tarjoaa tietoa siitd, ettd mihin toimittajiin yritys kayttaa rahaa ja kuinka paljon, ketka
ovat ostajia yrityksessda, mitd tuotteita ja palveluita ostetaan ja milloin Taman
tarkastelun avulla pystytaan loytdméaan mahdolliset kohteet kayttaa vipuvoimaa
ostoissa, ja taten saavuttaa kustannussaastoja. (Heath, 2006, 40)



Implementointi

Strategian  implemoinnilla  tarkoitetaan  valitun  strategian =~ muuntamista
organisaatiokayttaytymiseksi, niin  ettd saavutetaan strategian tavoitteet.
Organisaation rakenteiden, jarjestelmien ja kulttuurin tulisi tarjota mahdollisuudet
uusien strategioiden implementointiin, joiden avulla voitaisiin saavuttaa kilpailuetua ja
parempi suorituskyky yrityksen toiminnoissa. (http://www.managementstudyguide.
com/strategy-implementation.htm, 2016)

Strateginen hankinta

Strateginen hankinta (strategic sourcing) on osa organisaation hankintatoimea, jossa
etsitddn, kehitetdaan, valitaan ja tydllistetaan toimittajia, niin ettd maksimoidaan
tuotteiden ja palveluiden asiakasarvo. Strategisen hankinnan tarkeimpana tehtavana
katsotaan olevan sellaisen toimittajien palkkaaminen, jotka sopivat parhaiten
organisaation strategiaan ja sen pitkaaikaisiin tavoitteisiin. (Sollish & Semanik, 2011,
1-2)

1.5. Kirjallisuuskatsaus

Kasvava maaréd tutkimuksia on huomannut, kuinka parhaiden strategisten osto- ja
hankintajohtamisen kaytantdjen kayttdonoton avulla voidaan paremmin hallita
toimittajia ja toimitusketjuja (Moore et. al., 2004). Samoin strategisen hankintaan
kuuluva kustannusjohtaminen on saanut yhda enemman huomiota yritysjohdolta
(Sekhar, 2011, 562-567). Yksi tarkeimmistd kustannusjohtamisen tyOkaluista on
spend-analyysi. Sen vyhteyttd ja merkitystd strategiseen hankintaan ja sen
onnistumiseen on korostettu. (Sellish & Sominik, 2011, 28-31) Sen vaiheita ja niiden
toteuttamisen vaatimuksia on Kirjallisuudessa painotettu, mutta muuten sen tarkastelu
on jaanyt pintapuoliseksi (Reese, 2005, 31-32). Vasta lahiaikoina sen hydtyihin on
aloitettu paneutumaan enemman (Partida, 2012, 54-56). Spend-analyysin
soveltamista on kirjallisuudessa kasitelty padasiassa vain suurten yritysten kannalta.
Pienia ja keskisuuria yrityksid ja niiden ominaisuuksia on otettu huomioon vahan.
Liséksi yhta spend-analyysin tarkeinté osaa, implementointia ei ole otettu tarkasteluun

laajemmin kirjallisuudessa. Ainoastaan Pandit ja Marmanis (2008) sek& Lamoreux ja



Gunther (2012) ovat siihen ottaneet kantaa teoksissaan. Sen tarkastelu on luultavasti

jadnyt vahemmalle artikkeleissa sen luonteen monimutkaisuuden takia.

1.6. Tutkimuksen rakenne ja viitekehys

Tutkimus koostuu johdannosta, kahdesta teoriaosuudesta sek& empiirisesta osiosta,
jossa kasitellaan tutkittavaa yritysta keratyn aineiston ja teorian pohjalta. Tyon lopussa

kaydaan lapi tutkimuksen pohjalta muodostetut johtopaattkset.

Tutkimuksen ensimmaisessa osiossa, johdannossa, nostetaan esille tutkielman
lahtokohdat sek& se, mita aiotaan tutkia. Johdanto-luku alkaa aihealueen valinnan
perustelulla, miksi se on tarkea ja miksi sita tulee tutkia. Taman jalkeen kaydaan lapi
taustaa tutkimuksen tekemiselle, tutkimuskysymykset ja tutkimuksen tavoitteet.
Seuraavaksi kaydaan kaytettavat tutkimusmenetelmét, tutkimuksen rajaukset seka
keskeisimmat kasitteet. Viimeisena johdannossa kasitellaan tutkimuksen rakenne ja
viitekehys.

Tutkimuksen teoria on jaettu kahteen osioon, joista ensimmainen kasittelee strategista
hankintatoimea. Kappaleessa tarkastellaan, mita strateginen hankinta on, miten se
littyy organisaatiotason strategiaan ja mitd muutoksia se on tuonut yrityksen
toimintaan. Naiden lisaksi selvitetddn sen yhteys spend-analyysiin. Toisessa
teoriaosiossa tarkastellaan spend-analyysia tarkemmin. Ensin maaritellaan itse
spend-analyysi ja kaydaan lapi sen hyodyt. Taman jalkeen kaydaén sen eri vaiheet

l&pi ja lopuksi tarkastellaan, mita sen implementoinnin onnistuminen vaatii yritykselta.

Empiirisesséa osiossa esitellaén alkuun kohteena olevan yrityksen hankintatilanne ja
sen puutteet. Taméan jalkeen suoritetaan spend-analyysi caseyrityksen hankinnoille.
Viimeisena empiirisessa osiossa nostetaan esille tutkimuksesta saadut tulokset,

mahdollisia tulevaisuuden kehitysehdotuksia- ja ideoita.

Viimeisena osiona ovat tutkimuksen johtopaatokset. Siind kerrataan, mitéa tydssa on
tehty, vastataan yhteenvedon kautta tutkimuskysymyksiin ja kerrotaan keskeiset
tulokset. Taman jalkeen esitetddn mita kaytannon merkitysta tuloksilla on ja pohditaan

mahdollisia jatkotutkimusaiheita.



Tutkimuksen kasitteellisen viitekehyksen avulla havainnollistetaan, minkalainen
tutkimuksen rakenne on, tutkittavan ilmion keskeisimmaét tekijat ja niiden valiset

suhteet. Kuvassa 1 on tutkimuksen viitekehys.

Johdanto
ukser

o Kehitysehdotukset

Johtopaatskset

Kuva 1. Tutkimuksen viitekehys



1.7. Yritysesittely

Caseyritys haluaa pysya tutkimuksessa nimettomana. Taman takia caseyrityksesta
tutkimuksessa puhuttaessa ei kaytetad sen oikeaa nimed, vaan sitd kutsutaan nimella
Loimu. Caseyritys on koko Suomen laajuisesti toimiva hoiva-alan yritys. Sen
palvelutarjoamaan kuuluvat asumispalvelut ikdantyneille, mielenterveyskuntoutujille
sekd vammaisille. Talla hetkella asukaspaikkoja on tarjolla muutama tuhat. Naiden
palveluiden lisaksi caseyritys tarjoaa laakaripalvelua seka tukipalveluita arkeen ja
asumiseen. Sen alaisuudessa tydskentelee noin nelja tuhatta tyontekijaa, joista suurin
osa koostuu sairaanhoitajista ja lahihoitajista. Sen tarkeimpiin arvoihin kuuluvat
lamminhenkinen asenne asiakkaita ja ty6tovereita kohtaan, luotettavuus, avoimuus,
asiakaskeskeinen toimintatapa ja tuloksellisuus. Caseyritys nakee téarkeimpana
voimavaranaan tyontekijansa. Palvelualalla hyvin koulutettu ja motivoitunut henkil6sto

heijastuu suoraan palveluiden laatuun.

2. STRATEGINEN HANKINTA KESKIOON

Strateginen hankinta ja sen rooli yrityksen kilpailukyvyn kannalta on koko ajan saanut
yha enemmé&n huomiota yritysten ulkopuolisten hankintojen kasvaessa. Yritysten
johtohenkildiden keskuudessa on alettu huomaamaan hankinnan merkitys yrityksen

kannalta, ja siihen on taten panostettu huomattavasti.

2.1. Strategisen hankinnan yhteys organisaatiotason strategiaan

Yritykset pyrkivat toiminnallaan taloudellisen hyédyn tavoitteluun ja tahtaavat taman
saavuttamiseen paaoman tuotto-odotusten avulla. Tuotto-odotuksista yritysten johto
muodostaa omat tavoitteensa, joihin se t&htaa sité varten laaditun strategian avulla.
Strategian avulla luodaan yhteinen nédkemys organisaation nykytilasta ja maaritetdan
samalla, mitd yhteisid tyokaluja ja keinoja kéytetdan tavoitteiden saavuttamiseen.
(lloranta & Pajunen-Muhonen, 2008, 114-116)

Hankintastrategian, niin kuin strategian yleensa, tulisi olla kirjallisesti tallessa ja
yhteydet organisaation tavoitteisiin selkeésti nahtavissa. Strategian laadinta alkaa

mission, vision ja tavoitteiden maarittelemisella. Niiden tulee olla yhtenevaisia
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strategian kanssa. Tavoitteiden taytyy olla suoria ja selkeitéd sek& mitattavissa. Jotta
koko organisaatio ymmartaa ja tuntee strategian, tulee se viestia lapi organisaation.
Taman jalkeen tulee analysoida ympaéristda ja tarkastella omia vahvuuksia ja
heikkouksia. Seuraavaksi tulee dokumentoida sellaiset tekijat, joista el ole varmaa
tietoa ja ne joudutaan olettamaan. Viimeisena vaiheena on valmiin strategian
implementointi. Siind tarkeimpana on maarittda ne operationaaliset toiminnot, joiden

avulla tavoitteet viime kadessé aiotaan saavuttaa. (Sollish & Semanik, 2011, 2-5)

Yritys tarvitsee ainakin kahdentasoisia strategioita: yritystason strategian seka
liketoiminnoille omat strategiat. Yrityksen tulee pohtia, minka tasoisen strategian se
tarvitsee hankintoja varten. Tama ei ole helppoa varsinkaan, jos hankintakohteet ovat
erilaisia. Tarke&é strategisen hankinnan kannalta olisi kuitenkin, ettd ymmarretaan
eroavaisuudet tuote- ja palvelukategorioiden vdlilla ja osataan tyydyttaa erilaisten
asiakkaiden tarpeet, ts. laaditaan kategorioille omat strategiat. (lloranta & Pajunen-
Muhonen, 2008, 117-118)

2.2. Maaritelma

Hankintatoimen termistba kéaytettdessad ei ole vakiintunut viela mitaan tiettyja
maaritelmid, jotka olisivat yleisesti kaytossa. Taman takia voi syntyd sekaannuksia,
kun kirjoittajat kayttavat teksteissdan maaritelmia eri merkitysperusteisesti. Tassa
tutkimuksessa tarkasteltava hankinta tarkoittaa kaytannéssa samaa kuin ostaminen,
mutta ne voidaan katsoa madariteltavan eri tavalla. Molemmat kuvaavat vaihetta
toimittajien vaatimusten maarittelystd sopimuksen laatimiseen. Ne eivat siis
kumpikaan kasittele suoranaisesti hankinnan paivittaisia ja operationaalisia toimintoja,
vaikka niistd puhutaan strategisen hankinnan yhteydessa. Kuvassa 2 on esitelty

strategisen hankinnan vaiheet Sollish ja Seminikin maaritelméaéa mukaillen.

Vaatt::us- E<ivalinta Tarjous- Toimittaja- S°ps'e’:“k' Onpazrlfst:z' Toimittaja-
maarittely pyynto valinta laatiminen toiminnot hallinta

Kuva 2. Sollish & Seminikin strategisen hankinnan méaaritelmaa mukaillen
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Seuraavaksi katsotaan miten molemmat kasitteet ovat kirjallisuudessa maaritelty.
Strateginen ostaminen (strategic purchasing) voidaan maaritella prosessiksi, jossa
suunnitellaan, implementoidaan, arvioidaan ja kontrolloidaan strategisia
ostopaatoksia, niin ettd ne ohjaavat organisaation toimintoja yhtenevaiseksi sen
resurssien ja pitkdaikaisten tavoitteiden kanssa. (Carr & Smeltzer, 1997, 199-207)
Kyseinen maéaritelmé on jo hieman vanhentunut, koska siind ei oteta huomioon
toimittajien kanssa tehtavaa yhteisty6ta ja yhteistydsuhteen kehittdmista. Taman takia
tassa tutkimuksessa kaytetdan termina hankintaa ostamisen sijasta. Tutkimuksessa
kaytetddn Sollishin ja Semanikin (2011, 1-2) maaritelmaa hankinnalle, koska siina
toimittajasuhteet ovat keskitssa. Sollish ja Semanik maéaarittelivat strategisen
hankinnan (strategic sourcing) osaksi organisaation hankintatoimea, jossa etsitaan,
kehitetddn, valitaan ja tyollistetaan toimittajia, niin ettd maksimoidaan tuotteiden ja
palveluiden asiakasarvo. Strategisen hankinnan tarkeimpéana tehtavana katsotaan
olevan sellaisen toimittajien palkkaaminen, jotka sopivat parhaiten organisaation
strategiaan ja sen pitkdaikaisiin tavoitteisiin. Nain organisaation toimitusketjua

pystytaén teoreettisesti johtamaan parhaalla mahdollisella tavalla.

Hankinta vaatii yritykseltd seka strategisia ettd operatiivisia kykyja. Strategiset kyvyt
koostuvat liiketoimintaympariston dynaamisesta hyodyntdmisestda, kun taas
operatiiviset kyvyt kasittelevat jokapaivaisen toiminnan tehokasta hoitamista. (lloranta
& Pajunen-Muhonen, 2008, 125) Strateginen hankinta ei kuitenkaan suoranaisesti
sisélla yrityksessa tehtadvia paivittdisia ja operationaalisia toimintoja, mutta
mahdollisuusanalyysin kautta se linkittyy suoraan niihin. (Sollish & Semanik, 2011, 1-
2)

2.3. Merkityksen kasvu ja viimeisimpi& suuntaviivoja

Yrityksissa hankinta on nahty ennemmin taktisena toimena kuin ennemmin
strategisena tekijdna. Hankintaa téllaisissa tapauksissa on siis tehty vasta kun tarve
on tunnistettu, joka vagdamatta on johtanut vain taktisiin paatoksiin. Jotta yrityksen
hankinnasta saataisiin strategisempaa, hankinnan johtohenkil6t tulisi ndhda niin ikaan
johtavina henkil6ind organisaation strategian maarittamisessa. (Snider, 2006, 274)

Monien yritysten kohdalla hankinta on nousemassa merkittavaksi keinoksi, kun
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tavoitellaan parempaa tulosta. Yha suurempi osa yrityksen kokonaiskustannuksista
koostuu hankinnoista. Taman voidaan katsoa olevan seurausta siitd, ettd yritykset
ovat alkaneet keskittyd ydinosaamisensa. Tdma on johtanut siihen, etta yrityksista on
tullut riippuvaisempia toimittajista ja niiden suorituskyvystd. Taman seurauksena
strategisen hankinnan ja sen johtamisen rooli on kasvanut yrityksissa. (Weele, 2014,
156-157)

Yli 60 prosenttia yritysten kokonaiskustannuksista muodostuu tuotteiden ja
palveluiden hankinnasta. Yhd enemman yritykset kohdistavat hankintatoimenpiteita
yrityksen ulkopuolelle, mink& seurauksena yrityksissa tehtava spendi on kasvanut
huomattavasti. (Degraeve et. al., 2005, 51-59) Samalla hankinnasta on tullut
monimuotoisempaa ja kompleksimpaa, kun on enemman tuote- ja palvekategorioita
ja maantieteellisia alueita, joista voidaan suorittaa hankintoja. Laadukkaan ja osaavan
hankinnan avulla pystytddn saavuttamaan huomattavia kustannussaastoja ja
tulosparannuksia yrityksesséd. Taman seurauksena hankinta tunnistetaan tarkeana
osana yritystéa ja sen tuloksen tekoa. Jotta nama hankinnasta saadut hyodyt pystytaan
realisoimaan, tulee se nédhda osana organisaation strategiaa. Seka on panostettava
siihen mitd ja miten ostetaan niin, ettd maksimoidaan hankintojen tuottama arvo.
(Anderson & Katz, 1998, 1-2)

Hankinnan muuntaminen strategisemmaksi on suuri muutos yrityksissa. Elintarkeaa
on saada yritysjohdon tuki mukaan, jos halutaan saavuttaa merkittavia tuloksia. Vahva
suunnitelma ja ammattitaitoinen tiimi johtamassa ideologiaa eteenpain edelldauttavat
strategisen hankinnan implementointia ja yritysjohdon tuen saamista. Yritysjohto on
erityisesti  kiinnostunut konkreettisista eduista, joita uusien ideologioiden ja
toimintatapojen avulla voidaan saavuttaa. Erilaisten tydkalujen, kuten spend-analyysin
avulla voidaan tuottaa konkreettisia tuloksia kokonaiskustannussaastoista ja
toimitusketjun parannuksista, joita strategisen hankinnan implementoinnin avulla

voitaisiin mahdollisesti saavuttaa. (Garrambone, 1995, 62)

Yritysten on pyrittava toiminnassaan tasapainoiseen hankintaan. Talla tarkoitetaan
oikean suhteen |oytadmista yhteistyon kehittamisen toimittajien kanssa ja toimittajien
kilpailuttamisen hyédyntamisen valilla. Parhaan mahdollisen suhteen |6ytdminen

vaatii yritykselta erilaisia toimenpiteitd. Sen tulee mallintaa kokonaiskustannukset,
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luoda hankintastrategia sekd& rakentaa ja yllapitaa tilanteeseen sopivia
toimittajasuhteita. Liséksi laadukkaan toimittajaverkoston luominen ja integrointi
auttavat tasapainoisen hankinnan luomisessa. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2008,
129-132)

Niin sanotut voimaliikkeet, kuten toimittajien kilpailuttaminen kesken&én ja oman valta-
aseman hyvéaksi kayttdminen, eivat toimi enda joka tilanteessa hankinnassa.
Organisaatioiden on kaytettdva myos yhteistyota tarkeiden toimittajien kanssa avuksi
strategista hankintaa harjoittaessaan. Strategisen ja vahvan yhteistyon ja sen jatkuvan
kehittdmisen avulla pystytaan lisddmaan luottamusta toimittajien kanssa. Tama antaa
kilpailuetua markkinoilla, kun pystytaan luomaan entistda vahvempi toimitusketju.
(Bonnie et al., 2016, 18-22)

2.5. Strategisen hankinnan yhteys spend-analyysiin

Yksi tarkeda osa strategisen hankinnan kokonaisuutta on kustannusjohtaminen.
Kustannusjohtaminen on maaritelty prosessiksi, jossa arvioidaan ja ennustetaan
kustannuksia sek& kontrolloidaan ja valvotaan niiden syntymistd. Naiden liséksi
kustannusjohtaminen sisaltda datan keraysta organisaation eri yksikoista ja taman
datan analysoimista erilaisten tyOkalujen avulla. Kustannusjohtamisen ja sen
sisédltavien toimintojen tarkoituksena on luoda jatkuva informaation lahde auttamaan
organisaatiota tekemaan laadukkaita paatoksia ja vahentdméan samalla syntyvia
kustannuksia. (Hamilton, 2004, 1-12) Kustannusjohtamisen voidaan siis katsoa
pyrkivan yrityksen kokonaiskustannusten syvddn ymmartdmiseen. Kustannusten
hallinta ei ole taten vain pelkastaan kustannusten vahentamista ja sdastojen etsimista,
vaan siina tulee naiden liséksi pohtia, kuinka hankintoja voitaisiin tehda halvemmalla
hinnalla niin, etta saadaan vastineeksi parempaa laatua. (Ho, 2015, 25-27) Kyseista
asiaa voidaan kutsua kustannustehokkuudeksi, eli siis yrityksen resursseja
hyodyntamalla pyritdan tekemaan hankinnat mahdollisimman tehokkaasti, niin etta
saavutetaan yritysjohdon asettamat tavoitteet. (Barth & Sedgley, 2014, 18-22) Yksi
edella mainituista kustannusjohtamisen tydkaluista, jolla pystytdan analysoimaan
organisaatiossa kerattya dataa ja samalla hallitsemaan yrityksen kustannuksia, on

spend-analyysi. Sen avulla voidaan l0ytaa kustannussaastoja organisaation yksikoista
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sekad lyhyella ettd pitkalla tahtaimella. Nain ollen se tukee kustannusjohtamisen

tavoitteita kustannusten vahentamisen ja laadun kasvattamisen kannalta.

Yritysten johto on alkanut ajautua kohti kustannusjohtamista etsiessaan keinoja
jatkuvaan kustannusten pienentamiseen ja laadun parantamiseen. Kustannusten
johtaminen ja hallinta pohjautuvat ajatukseen, etta liiketoimintaprosessien- ja
yksikoiden laajan analyysin ja sen kautta saadun tiedon kautta pystytaan parantamaan
organisaation kilpailukykya. Analyysin tarkoituksena on loytaa ne tekijat, jotka ovat
synnyttavat  kustannuksia ja kehittda niitd, jolloin voidaan saavuttaa
kustannussaastoja. (Sekhar, 2011, 562-567) Strategisen hankinnan tavoin siirtyminen
kohti kustannusjohtamista asettaa yritykselle haasteita. Yrityksessa tulee pohtia,
kuinka sen yrityskulttuuria ja tyontekijoiden kayttaytymista saadaan kehitettyd kohti
kustannustehokkaampaa kaytosta ja samalla kohti laadukkaampaa kustannusten
hallintaa. Erityisesti yrityskulttuurin muuntamisessa kustannustehokkaammaksi, tulee
panostaa kustannusten suunnitteluun, kustannusanalyyseihin ja kustannusten

kontrollointiin, jolloin tehostetaan rajoittujen resurssien kayttéa. (Ho, 2015, 25-27)

3. SPEND-ANALYYSI

Spend-analyysi on yksi tarkeimmista kustannusjohtamisen tyokaluista, jonka avulla
voidaan saavuttaa mittavia kustannussaastdja yrityksen hankinnassa. Taman
ansiosta sen rooli kustannusten hallinnassa niin kuin yritysten strategisessa
hankinnassa on vahvistunut. Spend-analyysin vaiheiden onnistunut toteuttaminen ja
itse koko analyysin implementointi asettaa vaatimuksia, jotka yrityksen tulee

huomioida sité toteuttaessaan.

3.1. Maaritelma

Spendin hallinta on saanut suurempaa huomiota yrityksissa. Siina tarkastellaan
yrityksen ostotrendejé ja etsitdan niista mahdollisuuksia seké lyhyt- etta pitkaaikaisille
kustannussaastoille. Spend-analyysia suorittaessa tulisi yrityksen kysya kolme
kysymysta: kuinka paljon rahaa kaytetaan, minka toimittajien kanssa ja saadaanko

sitd mita on luvattu, toisin sanoen onko laatukuiluja. (Partida, 2012, 54-56) Spend-
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analyysin paatoiminnon voidaan sanoa olevan, tuottaa organisaatiolle tietoa siita,
mitd, milloin ja miten se ostaa varoillaan hankinnassa. Sen mukaan, kuinka hyvin
organisaatio pystyy selvittamaan vastaukset edell&d mainittuihin asioihin, maaraytyy,
paljonko spend-analyysin toteuttamisella pystytaan saavuttamaan hyotyja. (Reese,
2005, 31-32)

Spend-analyysi muodostaa suoran yhteyden strategisen hankinnan suunnitteluun,
sila sen avulla etsitdédn missa yrityksen hankinnoissa on mahdollisuuksia
kustannussaastoille. Spend-analyysi saa suuntansa yritystason strategiasta ja se
maarittdd mitd spend-analyysin avulla tarkastellaan, mita pyritddn saavuttamaan ja
mité operationaalisia keinoja kaytetdan apuna. (Sollish & Semanik, 2011, 30-31)
Taman perusteella voidaan todeta, etta spend-analyysi toimii linkkina yritystason
strategian ja strategisen hankinnan valilla, kuin myos strategisten ja operationaalisten

toimintojen valilla.

3.2. Hyodyt

Spend-analyysin hyddyt motivoivat yrityksia sen laadintaan ja panostamaan
resursseja sen suorittamiseen. Tarkein asia, mitd spend-analyysi voi organisaatiolle
tarjota, on informaatio yrityksen nykyisestd hankintatilanteesta. Sen avulla
organisaatio nakee paremmin, mité tuotteita ja palveluja ostetaan ja milta toimittajilta.
(Partida, 2012, 54-56) Samoin spend-analyysin kautta saatu informaatio tarjoaa
mahdollisuuden laatia parempia sopimuksia ja saada toimittajat ja itse ostajat
noudattamaan niita paremmin, jolloin pystytddn vahentdmé&an yritykselle haitallista
ohiostamista. (Reese, 2005, 33)

Spend-analyysin avulla pystytddn myo6s pienentdméaan yrityksen spendid noin 10
prosentilla. Téhan vaikuttaa kuitenkin paljon se, kuinka laaja ja paljon informaatiota
analyysi ottaa huomioon. (Spiegel, 2003, 32-34) Sen avulla voidaan saavuttaa seka
lyhytkestoisia hyotyjd hankintaan ettd pitkdkestoisia hyotyja strategisen hankinnan

laatimiseen tuotekategorioille. (Reese, 2005, 33)

Spend-analyysi tarjoaa arvokasta nakyvyytta yrityksen hankintaan, jolloin voidaan

loytdd kustannussdastot ja kehityskohteet. Samalla pystytddn vahvistamaan
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toimittajatilannetta, kun paastaan eroon huonosti suoriutuvista toimittajista ja voidaan
siirtdd resursseja tehokkaisiin toimittajiin. Hyo6tyja voidaan saavuttaa hankinnan eri
osa-alueilla, kuten kustannuksissa, lapimenoajoissa, prosessitehokkuudessa ja
tyontekijoiden tuottavuudessa. Naméa hyddyt eivéat valttamatta ole suoraa seurausta
spend-analyysin kaytdstd, mutta vahintaan valillisesti, kun organisaation hankinta ja
toimittajasuhteet kehittyvat. (Reese, 2005, 31-33)

Kustannussaastdbt ovat seurausta nopeammasta ja virtaviivaisemmasta
hankintaprosessista ja nopeutuneet toimittajien lapimenoajat paremmista
yhteisty6suhteista toimittajien kanssa. Sen sijaan parantunut prosessitehokkuus on
seurausta siita, etta pystytddn ostamaan tarkemmin ja nopeammin oikeita ja parhaita
tuotteita seka palveluja. (Partida, 2012, 54-56) Viimeisena tyontekijéiden tuottavuuden
parantumisen voidaan katsoa johtuvan tydmaaran vahentymisesta, kun keskitytaan
tarkeimpiin toimittajiin, ja spend-analyysin mukana tulemasta tarkemman datan
saannista ja sen kerayksen automatisoinnista. Tarkan informaation avulla ty6ntekijat
voivat tunnistaa ja reagoida paremmin kustannussaastémahdollisuuksiin ja
muodostaa parempia sopimuksia toimittajien kanssa. Datan kerayksen automaatio
vapauttaa hankintahenkilostod raskaasta ja manuaalisesta datan hallinnasta. (Reese,
2005, 31-33) Yksi spend-analyysin hyodyistd on vield, ettd sen avulla pystytaan
rationalisoimaan hankintamalleja ja toimittajien valintaa. Rationalisointi tassa
merkityksessa tarkoittaa toimittajien maaran vahentamista ja hankintamaaran
kasvattamista per toimittaja. Tama tarjoaa mahdollisuuden parempaan toimittajien
hallintaan ja toimittajasuhteisiin, kun ei tarvitse laittaa resursseja niin moneen eri
toimittajaan (Sollish & Semanik, 2011, 28-29)

3.3. Vaiheet

Spend-analyysin voi toteuttaa monella eri tavalla, jo monet yrityksetkin tarjoavat sita
palveluna ainakin jossain muodossa. Esimerkiksi konsulttiyritykset, ERP-myyjat,
toimitusketjun hallintaan erikoistuneet ja spend-analyysin teknologiset yritykset
tarjoavat jonkin tasoista spend-analyysia palveluna. Spend-analyysin voi organisaatio
toteuttaa tietysti myos itse. Joka tapauksessa on lista kriteereja, jotka laadukkaan
spend-analyysin tulisi tayttaa, ja ne tulee ottaa huomioon spend-analyysia laatiessa.
(McCaffrey, 2011, 12)
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Yksi tarkeimpia kysymyksia spend-analyysia tehtdessa on, etta kuinka se voidaan
hyoddyntaa parhaimmalla mahdollisella tavalla. Spend-analyysin eri vaiheet asettavat
organisaatiolle omia vaatimuksia. (Sollish & Semanik, 2011, 30-31) ldeaali spend-
analyysi koostuu neljasta paakomponentista. Ensimmainen vaihe on datan maarittely
ja integroiminen yhteiseen muotoon seka rakenteen méaarittely. Toinen vaihe on datan
puhdistus ja kartoittaminen. Kolmas vaihe on spend-datan tarkastelu ja viimeinen
vaihe on analyysin avulla saadun tiedon hallinta ja johtaminen. (Pandit & Marmanis,
2008, 15) Alla olevassa kuvassa 3 on esitetty spend-analyysin vaiheet

prosessikaavion avulla.

Datan maarittely ja
m_tegronmmen Datan puhdistus ja Spend-datan Tiedon hallinta ja
yhteiseen muotoon - . .
s kartuttaminen tarkastelu johtaminen
sekd rakenteen
madrittely

Kuva 3. Spend-analyysin vaiheet

Analyysin alussa tulee p&éattdd, mita dataa halutaan tarkastella. Tarkeimmat tiedot,
jotka datan tulisi ainakin sisaltdd, ovat tilauspaivat, tilausten kuvaukset, toimittajien
nimet, tilausmaarat, tilausten rahallinen arvo ja kaytetty valuutta. Tietysti
lisdinformaatio ei ole haitallista analyysia tehdessa, jos sen keraaminen ei sido liikaa
resursseja. Dataa on saatavilla useista eri kohteista, joissa saattaa olla kaytossa
erilaisia jarjestelmia. Esimerkiksi joidenkin tuoteryhman data on Excel-tiedostoina, kun
taas toisessa kaytetaan jotain informaatiojarjestelmaa. Nain ollen otettaessa dataa eri
jarjestelmistd, tulee se integroida samaan muotoon. Tdm& mahdollistaa datan
kasittelyn yhtend kokonaisuutena yhden jarjestelman alla. Tutkimuksessa on kaytetty
jarjestelmana multidimensionaalista mallia. Se jakaa spendin, niin etta sen tietoja
voidaan tarkastella useassa eri dimensiossa. Tama mahdollistaa datan tarkastelun
useassa eri kontekstissa samaan aikaan. Dimensioina voi kdyttdd muun muassa
toimittajaa, tuotetta tai palvelua, kustannuspaikkaa, maantieteellista aluetta tai aikaa.
Mallia voidaan laajentaa ottamaan huomioon niin monta dimensiota, kun
organisaation kannalta spend-analyysissa tarvitaan. (Pandit & Marmanis, 2008, 15-
17)
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Datan kerdaminen tulee tehda tarkasti, silla epatarkka data johtaa vaariin paatoksiin,
ja sen korjaaminen aiheuttaa suuria kustannuserid. Muutosvastarintaa ei saa jattaa
huomioimatta. Tyontekijoille on opetettava spend-analyysilla saatavista hyddyista ja
sen kautta saavutettavasta menestyksesta. Tavoitteet, joita spend-analyysin avulla
aiotaan saavuttaa, tulee asettaa realistiseksi. Varsinkin yritysjohtoa kiinnostaa, mita
konkreettisia tuloksia ja sdastdja voidaan saavuttaa. Spend-analyysi vaatii paljon tyota
ja ailkaa organisaatiolta, joten jo sen alkuvaiheessa tulee huomioida omat resurssit.
Nain varmistetaan resurssien riittAminen suunnitellun spend-analyysin laatimiseen.
Sen vaatimiin resursseihin vaikuttaa niin ikdan, kuinka usein se aiotaan laatia. (Heath,
2006, 40-45) Keratyn datan tapauksessa tulee samoin varmistaa, ettd se on
kokonaisvaltaista, eli toisin sanoen siind tulee tarkastella kaikkea dataa
kyseenomaisista tuotekategorioista ja toimittajista, joihin se keskittyy. Datan
kohdistamista oikeaan kategoriaan tai toimittajaan ei saa unohtaa. Jos suurin osa
datasta on vain sekalaiskategoriassa, se laskee huomattavasti spend-analyysin
hyotya. (Reese, 2005, 32)

Datan puhdistuksessa siita poistetaan virheellinen informaatio, jotta siitd saataisiin
entistd tarkempaa. Datan kartuttamisessa toimittajat seka tilaukset niiltd ryhmitellaan
sopiviin luokkiin. Kartuttamisen tavoitteena on, ettd spend-analyysi vastaisi
mahdollisimman tarkasti organisaation spendin oikeaa jakautumista. Organisaation
valitseman  jarjestelman  tulisi  pystya suoritamaan  kartuttamisprosessi
automaattisesti, koska se yleensé on manuaalisesti suoritettuna erittain tyolas. (Pandit
& Marmanis, 2008, 112) Lisaksi jos dataa ker&atd&n useista eri lahteistd, tulee
jarjestelman olla joustava, jotta eri muodossa olevaa dataa voidaan yhtenaistaa
(McCaffrey, 2011, 12). Tata varten olisi jarkevinta valinta organisaatiolle yhteinen

klassifikaatiojarjestelma, joka hoitaisi kartuttamisprosessin.

Yksi kaytetyimmista klassifikaatiojarjestelmistd on The United Nations Standard
Products and Services Code (UNSPSC). Se on avoin jarjestelma, joka tarjoaa
laadukkaat luokittelustandardit tuotteiden ja palveluiden lajitteluun seka viirtaviivaistaa
niiden identifioimista ja loytamista. UNSPSC tarjoaa tehokkaan rungon
ostokayttaytymisen seuraamiseen, l&pimenoajan optimisointiin ja hankintaprosessien

tehostamiseen. UNSPSC:ssa kayttda tuotteiden ja palveluiden lajittelussa yhteista
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kieltd, jota voidaan kayttdd yhdessa toimittajien ja ostajien kanssa. Tama tarjoaa
mahdollisuuden hallita toimitusketjua tehokkaammin. Yksi sen suuri etu verrattuna
muihin jarjestelmiin on se, etta se on maailmanlaajuisesti kaytdssa seka julkisella etta
yksityisella sektorilla. (Bunting, 2013, 563-566) Tallainen standardisoinnin tarjoava
jarjestelma on avain siihen, ettd spend-datasta pystytdan tuottamaan tarkkaa
informaatiota ja ettéd sen avulla voidaan suorittaa laadukkaita analyyseja. (Minahan,
2004, 17) Myo6s Excel-pohjaiset ratkaisut toimivat siind tapauksessa, jos spend-
analyysi aiotaan toteuttaa vain kerran, niin kuin tdman tutkimuksen tapauksessa
(Sollish & Semanik, 2011, 30-31).

Lisdksi tdssa vaiheessa tulee tarkistaa toimivatko edellisessa vaiheessa valitut
dimensiot. Samoin tulee selvittdd, miten spend-analyysin toteutus olisi jarkevinta
aikatauluttaa seka kerata palautetta analyysida suorittavilta henkildilta seka
loppuasiakkailta, eli ostajilta ja tuotekategoriajohtajilta, koskien muutos- ja
parannusehdotuksia. (Pandit & Marmanis, 2008, 17-19) Tarkedd on datan
kartuttamisessa huomoida, etta se on helposti loppukayttgjan, eli kategorian ostajan

ymmarrettavissa (Reese, 2005, 32).

Spend-datan tarkastelua helpottaa se, jos jarjestelméa pystyy tuottamaan spendista
visuaalisia malleja, kuten graafeja, taulukoita, piirakka-, vesiputous- ja paretokuvaajia
Ne auttavat havainnollistamaan spendia ja sen jakautumista. Visuaalisten mallien
lisdksi  jarjestelman tuottamat raportit ja hallintapaneeli ovat tarkeita
analyysivaiheessa. Raporteista saadaan tarkkaa tietoa yksittaisista kohteista ja
pystytddn vertaamaan vanhempiin tuloksiin helposti. Hallintapaneeli ottaa dataa
useista lahteistd ja muodostaa tilannekatsauksen spend-datasta helposti
ymmarrettavassa muodossa. Hallintapaneelissa tyontekijat voivat datan asetuksia
muuttamalla vaikuttaa siihen, ettd mita ja miten dataa naytetdaan seka milta ajalta
dataa halutaan tarkastella. Analyysin tarkkuuden kannalta on tarkeaa, etta jarjestelma
mahdollistaa datan jatkuvan ja nopean paivityksen tarvittaessa. Samoin mahdollisuus
toteuttaa jarjestelman avulla "mita-jos” —analyyseja, on hyodyllinen ominaisuus. Sen
avulla pystytdan ennustamaan lopputulosta, kun jotain spendiin vaikuttavaa muuttujaa
muutetaan. (Pandit & Marmanis, 2008, 19-21)
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Spend-analyysin datan kasittely tulisi olla automatisoitua, niin ettd sita pystytaan
kerddméaan helposti uudelleen. Nain datasta on kaikkein eniten hy6tya organisaatiolle,
kun se on ajantasaisinta ja samalle relevanttia. Spend-analyysin datan tulisi olla
saatavissa, vaikka sen tekeminen olisi kesken, jotta mahdollisiin virheisiin ja
eroavaisuuksiin pystytaan reagoimaan mahdollisimman nopeasti. Edella mainittujen
asioiden liséksi olisi hyva, jos tavoitteena olisi muunkin kuin vain spendia varten
olevan datan kerddminen. Tamé& auttaa organisaatiota paatoksenteossa, kun
paatokset voidaan perustaa isompaan osaan dataan, eika vain pieneen, spend-
analyysia varten laadittuun dataan. (McCaffrey, 2011, 12) Spend-analyysia tehtdessa
on huomioitava erityisen tarkkaan sopimukset toimittajien kanssa, joita ei voida heti
purkaa. Tahan ratkaisuna on sopia parempia sopimuksia muiden toimittajien kanssa,
joiden sopimukset ovat muutettavissa. (Sollish & Semanik, 2011, 30-31)

Hyvan spend-analyysin ydin on organisaation kyky oppia sen pohjalta, kayttaa sen
avulla saatua informaatiota hyodyksi seka lajitella spendia aikaisempaa tarkemmin.
Kyseiset asiat ovat seurausta siita, ettd analyysin avulla saatua tietoa jaetaan
yrityksen yhteiseen tietokantaan kaikkien tydntekijoiden saataville, niin ettd uutta
tietoa voidaan ammentaa sieltd helposti kayttéén. Mahdollisuus toistaa spend-
analyysi on tarkeaa organisaatiolle tiedon kasvattamisen kannalta. TallGin
aikaisemmin opitut asiat, kuten tuotteen ominaisuudet, kuvaus ja kayttoyhteys,
tiedetddn seuraavalla analyysin suorittamiskerralla jo ennaltaan. Tama tarkentaa
analyysia entisestaan. (Pandit & Marmanis, 2008, 19-21) Tietoa tulisi olla helppo
selata ja tarkastella seka helppo muokata, kuten poistaa turhaa ja vaihtaa arvoja,
laadukkaan tiedon hallinnan ja johtamisen kannalta. (Pandit & Marmanis, 2008, 128)

3.4. Implementointi

Spend-analyysin implementointia varten on muodostettu kahdeksanvaiheinen malli,
jossa on yhdistetty Pandit & Marmaniksen (2008) ja Lamoureux & Guntherin (2011)
nakemyksia. Tatd mallia ja néitd vaiheita noudattamalla maksimoidaan analyysista
organisaatiolle koituva kokonaishyoéty. Alla olevassa kuvassa 3 on lueteltu spend-

analyysin implementoinnin kahdeksan vaihetta.
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Kuva 4. Spend-analyysin implementoinnin vaiheet

Ensimmaisessa vaiheessa spend-analyysid implementoitaessa tulee organisaation
asettaa tavoitteet. Strateginen hankinta alkaa paatokselld tehda laadukkaasta
hankinnasta yksi organisaation ydinarvoista, jonka avulla pyritéan kasvattamaan
suorituskykya. Organisaation tulee laatia lista tavoitteista, joiden tayttamisella pyritdan
laadukkaaseen hankintaan. Yleisia tavoitteita ovat viiden  prosentin
kokonaiskustannussaastot vuodessa, spendin nakyvyyden kasvattaminen ja
hankintaprosessin standardisointi. (Pandit & Marmanis, 2008, 48)

Toisen vaiheen agendana on johtoportaan tuen hankkiminen. Spend-analyysin
onnistumisen kannalta on erittédin tarkedd saada johtohenkilostdé tukemaan sen
suorittamista. Monet implementoinnit, jotka ovat vain keskijohdon tukemia, eivat
laajene koko organisaation laajuudelle, jolloin niiden taloudellinen vaikutus jaa

pieneksi. (Pandit & Marmanis, 2008, 48) liman johdon tukea voi syntya vastarintaa,
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jos organisaation yksikot uskovat spend-analyysin aiheuttavan heille ylimaaraista
tyota ja turhia riskeja. Johtoportaan tuen saaminen helpottaa datan hankkimista
yksikdista ja estaa samalla ongelmien syntymisen, kun ohjeistus ja spend-analyysin
tukeminen lahtevat johdosta asti. Johtoportaan tuen hankkiminen alkaa spend-
analyysin tuloksien esittamisella sovituin aikavalein. Spend-analyysin tuottamien
hyvien tulosten pohjalta rakennetaan johdon luotto. Eli toisin sanoen johdon luotto
perustuu siihen arvoon, jota spend-datalla luodaan. (Lamoureux & Gunther, 2011, 12-
13)

Kolmas vaihe implementoinnissa on tiimin muodostaminen, jonka paatehtavana on
johtaa spend-analyysin suorittamista ja samalla opettaa organisaatiota, kuinka se
suoritetaan ja mitd hyotyja silla voidaan saavuttaa. TAman tiimin vastuulla on, etta
dataa on saatavilla organisaation yksikoista analyysin suorittamiseen. Sen tehtavana
on suorittaa tarvittavat muutokset, etta pystytdan saavuttamaan spend-analyysille
asetetut tavoitteet. Edella mainittujen tehtavien liséksi tiimin vastuulla on seurata

analyysin tuloksia ja raportoida niisté johdolle. (Pandit & Marmanis, 2008, 49)

Neljannessa vaiheessa maaritetdan datan lahteet ja datassa kaytettava muotoilu.
Spend-analyysi on parhaimmillaan vain niin hyva kuin siind kaytettava data. Taman
takia on panostettava datan laatuun ja selvitettava jo ennakkoon minka laatuista dataa
on saatavilla, jotta ei tule yllatyksia itse analyysin aikana. (Pandit & Marmanis, 2008,
53) Tarvittava data maaritetddn sen mukaan, missa organisaation hankinnoissa
sijaitsee laatukuiluja, toisin sanoen mitk&d hankinnat tarvitsevat strategisia
toimenpiteitd. Dataa valitessa tulee selvittd& miksi kyseinen data on tarkeaa, missé se
sijaitsee, kuka on siita vastuussa ja kuinka nopeasti sitd analysoitaessa voidaan
tarkastella. Taman jalkeen tulee identifioida se data, mika otetaan mukaan analyysiin.
Keskeisimmat tiedot, joita kannattaa tutkia, ovat toimittaja, kaytettavad koodisto,
kustannuskeskus, valuutta, maksusuoritus, méara ja paivays. (Lamoureux & Gunther,
2011, 22-23) Tassa vaiheessa on myos hyva tehda paatos, aiotaanko kaiken datan
puhdistus (cleaning) ja kartuttaminen (enrichment) suorittaa organisaation sisalla vai
ulkoistetaanko joitakin osia siitd. Tavallisesti tarkein data analyysin kannalta
kasitellaan itse ja tyolddmman ja pikkutarkemman datan kasittely ulkoistetaan
ammattilaisille. (Pandit & Marmanis, 2008, 53)
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Viidennessa vaiheessa organisaation tulee maarittdd spend-analyysin laajuus. Jos
halutaan taysi nakyvyys yrityksen rahan kaytdsta eli spendistd, joudutaan kaikki data
jokaisesta yksikOosta siirthmaan yhteiseen jarjestelm&é&n. Tama muodostuu
vaajaamatta erittain tyolaaksi organisaatiolle. Kaiken datan siirtdmisen jarjestelmééan
ja analysointi ei tulisi olla alkutavoitteena, vaan vasta myohemmin lopputahtaimessa.
Laajuutta pohtiessa tulee muistaa, ettd pareto-sdanndén mukaisesti 80 prosenttia
yrityksen spendista muodostuu 20 prosentista toimittajia. Eli koko yrityksen laajuinen
analyysi ei nain valttamatta ole edes tarpeellinen. (Heath, 2006, 40-45) Onnistunein
implementointi saadaan aikaan pareto-saantéd noudattamalla. Valitaan siis ne 20
prosenttia toimittajista, joista muodostuu 80 prosenttia organisaation spendista. Kun
naihin kaytetty spendi on selvitetty, voidaan anaalysid laajentaa koskemaan myos
muita toimittajia ja tuote- ja palveluluokkia. (Lamoureux & Gunther, 2011, 54)

Kuudentena vaiheena on Kkaytettavan jarjestelman maarittely ja luokittelu.
Organisaation tulisi valita jarjestelmaksi yksi jo kansainvélisesti kaytossé oleva
jarjestelm@, ennemmin kuin kehitettaisiin oma tai kaytettaisiin useita jarjestelmia.
llIman yhteisen jarjestelman mukana tuovia yhta koodistoa, jopa tavallisesti helposti
tulkittavissa oleva informaatio saattaa olla vaikea hahmottaa. (Lamoureux & Gunther,
2011, 26) Hyvana vaihtoehtona on The United Nations Standard Products and
Services Code (UNSPSC), josta jo aikaisemmin spend-analyysin vaiheiden
yhteydessa puhuttiin. Tama vapauttaa uuden jarjestelméan kehittdmisen vaivasta ja
auttaa standardoinnissa otettaessa kayttoon jarjestelma, joka on jo kansainvalisesti
testattu ja kaytetty. Yhtenda mahdollisuutena on tietysti yhdistéa omat jarjestelmat
universaalin ja yhteisen jarjestelman kanssa. Organisaation on tarked huomioida uutta
jarjestelmaa implementoitaessa, etta oma teknologia tukee sitad. (Pandit & Marmanis,
2008, 50) Yleisin syy, ettd spend-analyysi jaa toteuttamatta, ettd yrityksella ei ole
siihen sopivaa informaatiojarjestelmaa (Reese, 2005, 31-32). Jarjestelman tulee myos
pystya integroimaan kaytettava data samaan muotoon, jotta sitd voidaan analysoida
(Lamoureux & Gunther, 2011, 26). Jos aiotaan siirtya uuden jarjestelman kayttoon,
tulee muutos tehda inkrementaalisesti eli vahittain. Nain vahennetddn potentiaalista
muutosvastarintaa, kun tyontekijat voivat kayttdd vanhoja jarjestelmia pohjalla ja
samalla tutustua uuteen jarjestelmaan. (Pandit & Marmanis, 2008, 50)



24

Seuraavassa vaiheessa organisaation tulee analysoida, arvioida ja raportoida spend-
analyysista johdolle seka suorittaa naiden pohjalta paatoksia. Johto haluaa nahda
saavutetut tulokset selkeiné lukuina ja vertailla niita toimialan kilpailijoiden vastaaviin
(benchmarking). Raporttien tulisi myo6s olla standardisoituja, jotta niita voidaan tuottaa
ja paivittda helposti moneen kertaan. (Pandit & Marmanis, 2008, 54) Arvioinnissa
kaydaan ensiksi jokaisen tuote —ja palveluluokan nykytilanne lapi ja sen jalkeen
tarkastellaan sita koskevat analyysin tulokset. Seuraavaksi katsotaan mitd mahdollisia
parannuksia kyseisessé luokassa voidaan saavuttaa ja mitd muuta tarkeaa
huomioitavaa luokasta voidaan l6ytda. Paatoksenteossa organisaation tulisi ensin
pyrkia saavuttamaan helpoimmat ja lyhytaikaisimmat taktiset hyodyt ja saastot.
Taman jalkeen voidaan keskittya pidempiaikaisiin strategisiin
kokonaiskustannussaastoihin. (Lamoureux & Gunther, 2011, 77)

Viimeisena vaiheena on datan paivitys. Datan paivityksella varmistetaan, etta se on
ajankohtaista ja siitd on nain eniten hyotya organisaatiolle. Samalla tulee tehda paatos
siitd, ettd kuinka usein datan paivitys toistetaan; viikoittain, kuukausittain vaiko
neljannesvuosittain. Toistolla tavoitellaan sitd, ettd datan maara kasvaisi edellisesta
analyysin suorituskerrasta. Samalla sen muutoksia tarkkailemalla voidaan tutkia, onko
mitk& asiat muuttuneet edellisesta suorituskerrasta ja onko mahdollisia spendin
trendeja nahtavissa. Datan paivittamisen on lisaksi muitakin syitéa. Ensimmaiseksi kun
uusia tuote- ja palvelukategorioita luodaan, ilmenee uusia sdastdmahdollisuuksia ja
naiden saastomahdollisuuksien hydédyntdminen on riippuvaista siitd, noudatetaanko
alussa paatettyja strategioita. Datan muutoksia seuraamalla nahdaan, miten
strategioiden linjauksia on seurattu. Toiseksi on tarke&a saada paivitettya tietoa siita,

onko analyysin implementointi onnistunut. (Lamoureux & Gunther, 2011, 111)

4. SPEND-ANALYYSI HOIVA-ALAN YRITYKSELLE

Tassé luvussa kaydaan lavitse tutkimuksen empiirinen osio, jossa tarkastellaan
spend-analyysin avulla caseyrityksen hankintoja. Aluksi selvitetdan tutkimuksen
lAhtokohta seka tutkimuksessa kaytettava aineisto. Taméan jalkeen tehdaan
varsinainen tutkimusosa, joka alkaa Loimun hankintojen nykytilan selvityksella

haastattelun avulla. Tamé&n jalkeen suoritetaan spend-analyysi Loimun
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hankintatilanteelle. Viimeisena nostetaan esille tutkimuksen kautta ilmenneet

johtopaatokset seka niistd muotoutuneet kehitysehdotukset.

4.1. Tutkimuksen toteutus ja tiedonkeruu

Tutkimus tehtiin laadullisena tapaustutkimuksena Loimun Suomen alueella toimiville
yksikoille, joita oli yhteensa 139. Tiedonkeruumenetelmina tutkimuksessa kaytettiin
sekundaaridataa yrityksestéa sekd puolistrukturoitua haastattelua. Haastattelussa
henkilolta kysyttiin ennalta maaritetyt kysymykset, joihin avointen vastausten kautta
pystyttin  johtamaan lisdkysymyksia tilanteen mukaan. Sekundaaridataa
tutkimuksessa kaytettiin padasiassa itse spend-analyysin laatimiseen, kun taas
haastattelulla selvitettin Loimun hankintojen nykytilaa. Sekundaaridata koostui
yrityksen internetsivuilta |6ydettavista tiedoista ja yritykseltd saaduista Excel-
tiedostoista, joissa oli numeerista dataa yrityksen hankintoja koskien viimeisen kahden
vuoden ajalta. Naiden lisaksi oli viela ilmoituksia toimittajalta koskien
hinnankorotuksia.  Naiden tiedonkeruumenetelmien avulla  mahdollistettiin

parannuskohteiden ldytaminen caseyrityksen hankinnasta.

4.2. Hankintojen nykytila

Loimun hankintojen nykytila selvitettiin tutkimuksessa yrityksen aluepéaallikolle tehdyn
haastattelun kautta. Haastattelu oli puolistrukturoitu ja kysymyksia se sisalsi yhteensa
viisi. Haastattelukysymykset kokonaisuudessaan loytyvat liitteestd 1. Seuraavassa
kaydaan lapi haastattelun kautta ilmenneet asiat yrityksen hankintojen nykytilasta.

Loimu hankkii paivittaiskayttétuotteet hankintarenkaan kautta, jonka kanssa yritys on
solminut keskitetyn sopimuksen. Hankintarengas vastaa toimittajien hankinnan ja
toimittajasuhteiden hallinnan ja tarjoaa palveluna tdman Loimulle. Kuvassa 4 on

esitelty toimittajien, hankintarenkaan ja Loimun suhde.
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Kuva 5. Hankintarengas

Sen pohjalta kaikki toimiyksikot hankkivat tuotteensa hankintarenkaan kautta samasta
paikasta. Uusia toimiyksikditd hankittaessa niiden sopimukset vanhojen toimittajien
kanssa puretaan ja ne litetaan hankintarenkaan alle. Tahan haastateltava viela lisasi,
ettd hankintarengas toimittaa tilaukset muutamassa paivassa normaalissa
tapauksessa, poikkeuksena tapaukset, joissa tuote on loppunut. Jos toimiyksikot
haluavat tehda ohiostoja muualta kuin hankintarenkaasta, joudutaan johtoryhmalta

pyytamaan lupa hankinnan tekemiseen.

Tuotteiden hankintaan ja tilaamiseen Loimu kayttdaa hankintarenkaan tarjoamaa
verkkokauppa-aplikaatiota, josta voidaan suoraan ja helposti yhdella klikkauksella
tilata tuotteita sen valikoimasta. Verkkokauppa-aplikaatiossa Loimun tyontekij6illa on
henkilokohtaiset tunnukset, joilla he voivat tilata. Hankintarenkaalla on

yhteyshenkil6ita, joilta voi pyytaa apua ongelmatilanteissa tilaamiseen liittyen.
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Tilauksia tehdaan toimiyksikdissd yksikkdkohtaisesti. Suositus on, ettd niitd
suoritettaisiin pari kertaa kuukaudessa, mutta mitaan tarkempia ohjeistuksia, kuten
kuukausittaisia tilausmé&aéaria tai tilattavia tuotteita ei ole toimiyksikdissa maaritelty.
Ainoa ohje tilattuja tuotteita kohtaan on, etta ne tulee olla hankintarenkaasta. Taman
seurauksena yksikoiden sisdiset tilaukset tehddan useassa tapauksessa ilman
suurempia pohdintoja, joka edelleen johtaa siihen, ettd kuukausittaisten tilausten

rahalliset arvot vaihtelevat huomattavasti.

Tavallisesti hankintarenkaan verkkokaupasta tilattaessa ei oteta edullisinta tuotetta,
vaan valitaan vain ensimmaiseksi silmaan pistava tuote. Tallaista toimintaa yrityksen
yksikoissa aiheuttaa kaksi tekijad. Ensimmaéainen syy tallaiseen kaytbkseen on, etta
tuotteita verkkokaupasta tilatessa eivat hintaerot tuotteiden valilla ole yleensa kuin
muutamia euroja. Tassa vaiheessa viela taman tasoiset hintaerot eivat nayta suurilta,
kun volyymit ovat pienid. Toinen syy huolimattomaan tilaamiseen oli hankintarenkaan
verkkokaupan tuotevalikoiman laajuus. Tuotteita oli tarjolla niin paljon jokaiseen
tuoteryhmaan, etta oli vaikeaa tehda valintoja. TAman tapaisen tilaamiskayttaytymisen
vaikutus kustannuksiin kertaantuu ajan saatossa. Se synnyttdd suuria turhia
kustannusmenoja, kun samanlaista toimintaa jatketaan pitkdan ja monissa

toimiyksikoissa.

Paaasiassa tilaukset toimiyksikdissa tehdaan tarpeen mukaisesti, eli tilataan kun
tuotetta on vahan tai se on loppu. Hankintarengas pystyy tarkeiden tuotteiden
tapauksessa toimittamaan ne jopa yhdessa paivassa. Toisena vaihtoehtona on kayda
ostamassa lahiseudulta tarvittavat tuotteet. Tassa tapauksessa kuitenkin joudutaan

ilmoittamaan johtoryhmalle isoimpien ostojen tapauksessa.

Toimiyksikoissa hankinnan toteuttamisesta vastuussa ovat niiden paallikot. He tekevét
tilaukset ja seuraavat ostoja kuukausitasolla. Jos joku muu tekee yksikéssa tilauksia,
on talloin silti yksikon paallikké vastuussa. Ostajilla ei ole alan koulutusta, vaan he
saavat paikallisen opastuksen siihen ja perehdytyksen hankintarenkaan
verkkokauppa-ohjelman kayttoon. Hankintoja  ja  tilauksia  seurataan
tilauskaavakkeiden avulla toimiyksikdissa. Niihin merkataan tilauksien kautta
saapuneet tavarat, ja taman jalkeen ne sailytetdéan myohempéaa tarkastelua varten.

Harvoin toimiyksikoissa syntyy tilanteita, etta jokin tavara puuttuisi kokonaan.
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4.3. Spend-analyysi caseyritykselle

Tassé osiossa toteutetaan spend-analyysi Loimun hankinnoille. Spend-analyysi
kaydaan lapi sen neljan vaiheen kautta. Ensin méaritelladn data ja se integroidaan
yhteen muotoon. Tamén jalkeen data puhdistetaan turhasta informaatiosta ja
maaritelladn kaytettdva rakenne. Seuraavaksi kaydaan lapi spend-data ja
analysoidaan sita. Viimeisena pohditaan, miten analyysin avulla saatua tietoa voidaan
saada koko organisaation kaytt6on, eli toisin sanoen kuinka sita voidaan hallita ja

johtaa tehokkaasti.

4.3.1. Datan méaarittely ja integroiminen yhteen muotoon seka rakenteen maarittely

Spend-analyysissa kaytettdva data koostuu Loimun hankintarenkaan tuottamista
Excel-tiedostoista. Ne sisaltdvat dataa tammikuusta syyskuuhun vuosina 2015 ja
2016. Eli siis data koskee yrityksen kolmen ensimmaisen kvartaalin ostoja. Datasta

tarkastellaan kuvassa 5 esiteltyja asioita.

Tuoteryhmét Toimiyksikot

e Nimi o Nimi

» Ostot euroissa » Ostot euroissa

* Ostot euroissa edellisena vuotena * Ostot euroissa edellisenad vuotena

» Ostot kappaleissa » Ostot kappaleissa

» (Ostot kappaleissa edellisenéd s (Ostot kappaleissa edellisend
vuotena vuotena

» Tuoteryhmien osuudet koko o Tilauksien lukumaarét
ostoista » Tilauksien keskiarvot euroissa

Kuva 6. Spend-datasta tarkasteltavat tiedot

Kaikki spend-analyysissa kaytettavd data on Excel-muodossa jo valmiiksi, joten

erillistd datan integraatiota, eli muuttamista samaan muotoon, ei tdssa tapauksessa
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tarvitse suorittaa. Excel-pohjainen ratkaisu toimii taman tutkimuksen tapauksessa

hyvin, koska spend-analyysi suoritetaan vain kerran.

Tutkimuksessa kaytetddn spend-datan tarkasteluun multidimensionaalista mallia.
Dimensioiksi  siihen on valittu tuoteryhmd, kustannuspaikka ja aika.
Kustannuspaikkoja ovat Loimun toimiyksikot ja aikadimensiota kasitellaan vertaamalla
tietoja viime vuoteen. Kyseiset dimensiot on valittu sen takia, ettd ne mahdollistavat
kokonaisvaltaisen datan tarkastelun ja ne yleisesti siséltavat hankinnalle tarkeaa
informaatiota. Kirjallisuudessa oli myds ehdotettu naiden dimensioiden kayttamista.
Kuvassa 6 on havainnollistettu multidimensionaalinen malli ja vaikutussuhteet eri

dimensioiden valilla.

[ Kaikki ostot }

N\

L .

A el Verrattuna
Tuoteryhma Toimiyksikko i )
viime vuoteen — Dimensiot

~_

Kuva 7. Multidimensionaalinen malli

Multidimensionaalista mallia hyddynnetdaan siten, etta kaikkia ostojen maaran
jakautumista katsotaan ensin tuoteryhmittéin, sen jalkeen toimiyksikdgittain ja lopulta
verrataan molempia edelliseen vuoteen. Tuoteryhmistd katsotaan, paljonko ne ovat
kaikista ostoista, miten ne ovat muuttuneet viime vuodesta euroissa ja
kappalemaarissa tarkasteltuna. Kaytettava spend-data ei mahdollista toimiyksikoiden
tilaamien tuoteryhmien tarkastelua. Toimiyksikoistd voidaan kuitenkin katsoa
tuoteryhmien tapaan, paljonko niiden suhteelliset osuudet ovat ja paljonko ne ovat
verrattuna viime vuoteen euroissa ja kappalemaarissd katsottuna. Kolmas ja

viimeinen dimensio, eli aikadimensio, sisaltyy siis jo edelliseen kahteen dimensioon



30

viime vuoden vastaaviin tapahtuvana vertailuna. Kyseisten dimensioiden avulla

voidaan kokonaisvaltaisesti tarkastella Loimun spendia.

4.3.2. Datan puhdistus ja kartuttaminen

Dataa ei suuremmin tarvitse puhdistaa, silla se on jo tutkimukselle sopivassa
kompaktissa muodossa valmiiksi. Ainoat mita joudutaan poistamaan siitd, on
toimiyksikkdjen nimet ja ostojen ja kappalemaarien vertailut kuukausitasolla. Syy
toimiyksikkdjen nimien poistoon on se, ettd tutkimuksen caseyritys haluaa pysya
salaisena. Ostojen ja kappalemaarien vertailu tehdaan spend-analyysissa

vuositasolla, jolloin kuukausittaista vertailua sisdltavaa dataa ei tarvita.

Datan luokitteluun kaytetaan hankintarenkaan luomaa valmista jarjestelmaa. Tallgin
ei tarvitse muodostaa uutta jarjestelmaa ja suorittaa tyolasta kartuttamisprosessia,
jolloin séastetddn resursseissa. Tuotelajikkeet ovat jaettu 18 tuoteryhmaan niiden
ominaispiirteiden mukaan. Tuoteryhmét sisaltavat yhteensa 130 erilaista

tuotelajiketta. Kuvassa 7 on lueteltu kaikki tuoteryhmat.

Tuoteryhmat

1. Pehmopaperit ja annostelijat 10. Ensiaputarvikkeet-haavanhoito
2. Siivoustarvikkeet 11.Kasineet-tydovaatteet-suojaimet
3. Siivouskoneet ja -vaunut 12_Astiat ja kattaustarvikkeet

4. Pesuaineet ja puhdistusaineet 13.Baari- ja keittidtarvikkeet

5. Henkildhygienia 14_Elintarvikkeet ja jJuomat

6. Jatehuolto 15. Pakkaus- ja postitustarvikkeet
7. Kiinteistotarvikkeet 16. Toimistotarvikkeet

8. Hoitotarvikkeet 17.Personoidut tuotteet

9. Naytteenotto ja diagnostilkkka 18. Muut tuotteet ja palvelut

Kuva 8. Tuoteryhmat

Kaikkien tuotteiden tullessa samalta toimittajalta, eli hankintarenkaalta, ei erillista

toimittajien luokittelua tarvitse suorittaa. Voidaan siis suoraan aloittaa tuoteryhmien ja
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toimiyksikoiden tarkastelu. Myodskéaan uutta koodistoa tuotteille ei tarvitse luoda ja
implementoida, silla hankintarenkaalla on jo kaytdssa koodisto ja se on toimiva tdméan

tutkimuksen tapauksessa.

4.3.3. Spend-datan tarkastelu

Dataa on helppo tassa vaiheessa lahtea tarkastelemaan, kun data on muokattu
sellaiseen muotoon, etta se tarjoaa laadukasta informaatiota analyysia varten.
Huomioitavaa tasséa vaiheessa on, ettd mahdollisia voimassa olevia sopimuksia, joita
ei voida purkaa, ei voida datan perusteella ottaa huomioon tarkastelussa. Tama ei

kuitenkaan vahenna merkittavasti spend-analyysin tarkkuutta ja laatua.

Spend-dataa tarkastellaan ensimmaisessa vaiheessa valittujen kolmen dimension,
tuote, kustannuspaikka ja aika, kautta. Datan havainnollistamiseen kaytetaan apuna
visuaalisia keinoja, kuten taulukoita ja erilaisia graafeja, kuten vesiputous-, pareto- ja
pistekaavioita. Ensiksi kaydaan lapi tuoteryhmien osuudet kokonaisostoista seké
euroissa etta kappaleissa. Taman jalkeen tarkastellaan niitd aikadimensiossa ja
kohdistetaan huomio viiteen suurimpaan tuoteryhmaan. Sitten edetaan
toimiyksikodiden tarkasteluun, jossa kaydaan lapi niiden tilausmaaria ja tilausten
keskiarvoja euroissa. Tassa niin ikd&n huomioidaan aikadimensio, seka tarkastellaan

lopussa tarkemmin suurinta seitsemaa toimiyksikkda ja niiden tunnuslukuja.

Tuoteryhméat

Yhteensd ostoihin Loimulla meni 1 121 450 euroa. Namé ostot jakaantuivat 18
tuoteryhman kesken. Tuoteryhmat koostuivat 130 erilaisesta tuotelajikkeesta.
Suurimmat rahamaaréiset ostot olivat hoitotarvikkeet -tuoteryhmalld, sen osuus oli
melkein 20 prosenttia kaikista ostoista. Hoitotarvikkeiden tuoteryhmd sisalsi muun
muassa ihon pesua ja ladkkeiden jakelua varten olevat tuotteet, neulat, kanyylit,
riskijatteen ja kertakayttoiset suojat. Toiseksi suurin oli tuoteryhmé&, joka sisalsi
kasineitd, tyovaatteita ja suojaimia. Ta&man ryhman osuus oli 17 prosenttia kaikista
ostoista. Naiden ryhmien suurta ostomaaraa selittdd, se ettd niiden sisaltdmat
tuotelajikkeet ovat melkein poikkeuksetta kertakayttdisia ja niitd tarvitaan

jokapaivaisessa toiminnassa. Kolmanneksi ja neljanneksi suurimmat tuoteryhmaét
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olivat pesuaineet ja puhdistusaineet seka pehmopaperit ja annostelijat. Pesuaineet ja
puhdistusaineet -tuoteryhma nimensa mukaisesti sisalsi puhdistamiseen tarkoitettuja
tuotteita, kun taas pehmopaperien ja annostelijoiden tuotetyhmaan kuului muun
muassa wec-paperit, kasipyyhkeet ja teollisuus- ja kuitukangasliinat. Molempien
tuoteryhmien osuus oli noin 10 prosenttia kaikista ostoista. Seuraavaksi suurimman
tuoteryhman, toimistotarvikkeiden osuus oli hieman alle 10 prosenttia.
Toimistotarpeiden tuoteryhmaan oli sijoitettu muun tulostus-, kirjoitus-, tietokone- ja
elektroniikkatarvikkeita seka paperisia tuotteita, kuten kopiopaperia, vihkoja ja
kalentereita. Taulukossa 1 on lueteltu kaikki tuoteryhmat, niiden ostot euroissa ja
kappaleissa sekd osuudet koko spendistd. Kuvassa 8 on esitelty spendin

jakautuminen vesiputous-kaaviolla.

Tuoteryhmat Ostot euroissa  Ostot kpl Osuus

Hoitotarvikkeet 203 411 41 424 18,13%
Kasineet-tydvaatteet-suojaimet 186 430 75 750 16,62%
Pesuaineet ja puhdistusaineet 145 503 9711 12,97%
Pehmopaperit ja annostelijat 114 357 6 944 10,20%
Toimistotarvikkeet 106 172 23 052 9,47%
Jatehuolto 76 122 40 343 6,79%
Siivoustarvikkeet 62 768 9 881 5,60%
Henkiléhygienia 62 192 17 430 5,54%
Astiat ja kattaustarvikkeet 59 316 6 547 5,29%
Baari- ja keittiotarvikkeet 33 960 2635 3,03%
Elintarvikkeet ja juomat 17 445 4414 1,56%
Siivouskoneet ja -vaunut 15 556 143 1,39%
Kiinteistotarvikkeet 10 104 2 649 0,90%
Muut tuotteet ja palvelut 9717 1814 0,87%
Ensiaputarvikkeet-haavanhoito 7 610 1411 0,68%
Personoidut tuotteet 4 615 384 0,41%
Naytteenotto ja diagnostiikka 4430 436 0,39%
Pakkaus- ja postitustarvikkeet 1744 910 0,16%

Taulukko 1. Tuoteryhmien spendi ja osuudet koko spendista
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Spendin jakautuminen
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Kuva 9. Spendin jakautuminen kuvattuna vesiputous-kaaviolla

Nama edelld lapi kaydyt viisi suurinta tuoteryhnmaa muodostavat noin 70 prosenttia
kaikesta spendista. pareto-saannon mukaisesti olisi spendin tarkastelussa jarkevinta
keskittyd siihen 20 prosenttiin tuotteista, joihin kohdistuu 80% ostoista. tassa
tapauksessa 67% ostoista syntyy 28% rahallisesti suurimmasta tuoteryhmasta, joten
se sopii hyvin pareto-saannon ohjeisiin. Koska kyseiset tuoteryhmat ovat suurimpia,
on niistd mahdollista saada suurimmat kustannussaastot eli siis hyddyt yritykselle.
Pienimman kahdeksan tuoteryhman osuudet jaavat alle kahden prosentin, joten niista
tuskin saavutetaan suuria hyotyja. Kuvassa 9 on kuvailtu spendin jakautuminen

pareto-kaaviolla.
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Pareto-kaavio spendista
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Kuva 10. Pareto-kaavio spendin jakautumisesta

Kahden rahallisesti suurimman tuoteryhman ostetut kappalemaarat olivat samalla
kaikista suurimpia, 41 424 kappaletta hoitotarvikkeita ja kasineet-tydvaatteet-
suojaimia 75 750 kappaletta. Tama edelleen vahvistaa, etta kyseisissa tuoteryhmissa
on parhaat mahdollisuudet saavuttaa kustannussaéstdja. Naiden kahden tuoteryhman
lisdksi suuria hankittuja kappalemaéria oli kolmessa muussa tuoteryhmassa:
jatehuollossa, toimistotarvikkeissa ja henkilbhygieniassa. Jatehuollossa ostettujen
tuotteiden kappaleméaara oli hieman yli 40 000, kun taas toimistotarvikkeissa 23 000
kappaletta ja henkilohygieniassa 17 000. Naiden kolmen tuoteryhman ostojen
rahallista arvoa ja kappalemaaria tarkastelemalla voidaan mahdollisia
kustannussaastoja loytaa ainakin toimistotarvikkeista, koska se muodostaa melkein
10 prosenttia kaikista ostoista. Myods kahdesta muusta tuoteryhmdasta on
mahdollisuuksia yritykselle merkittaville sdéstoille, koska niiden suhteelliset osuudet
ostoista ovat jatehuollolla 6,79 prosenttia ja henkilohygienialla 5,54 prosenttia. Se etta

aiotaanko ndistd kolmesta kappalemaaraltaan suhteellisen suuresta ryhmasta hakea
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kustannussaastoja ja parannuksia, riippuu siita, etta riittavatko yrityksen resurssit
niiden syvempaan tarkasteluun. P&aapainona on kuitenkin kaksi rahallisesti seka
kappalemé&araisesti suurinta tuoteryhmaa, eli hoitotarvikkeet ja késineet-tyovaatteet-

suojaimet.

Tuoteryhmien ostotrendi

Jokaisen tuoteryhmén, paitsi pakkauksien ja postitustarvikkeiden, ostot euroissa
kasvoivat viime vuodesta. Kaikkien tuoteryhmien keskimaardinen kasvuindeksi ol
1,36 (Liite 2). Tata selittéaa se, etta ostetut kappaleméaarat kasvoivat keskimaaraisesti
tuoteryhmissa melkein saman kasvuindeksin verran, eli 33 prosenttia. (Liite 3). N&in
ollen, vaikka joidenkin tuoteryhmien ostot olivat rajusti kasvaneet, oli tama kasvu

paaosin seurausta hankittujen kappalemaarien kasvusta.

Toinen selittava tekija ostojen rahamaaraiselle kasvulle on, etta hankintarengas joutui
vuoden 2016 alussa korottamaan tuotteidensa hintoja tavarantoimittajien hintojen
nousun seurauksena (Liite 4). Tavarantoimittajien hintojen nousu johtui uusien
lainsdadannollisten  vaatimusten  aiheuttamista  lisékuluista, raaka-aineiden
niukkuudesta, palkkakulujen kasvusta ja kuljetuskustannusten noususta. Tamén
hinnankorotuksen vaikutus oli kuitenkin vain keskimaaraisesti +0,9 prosenttia. Eli
vaikutus ei nain ollen suurta ostojen rahalliseen nousuun, mutta silti sita ei kannata
jattéa huomioimatta tarkastelussa. Tama sen takia, etta joka vuosi tapahtuvat hintojen
korotukset muodostuvat lopulta merkittaviksi. Spend-analyysissd ostotrendien
seuraamisessa keskitytaan viiteen rahallisesti suurimpaan ryhmaan, koska niista on
mahdollista saada mittavimmat kustannussdastét Loimulle. Taulukossa 2 on
havainnollistettu viiden suurimman tuoteryhmén ostot tammikuun ja syyskuun valilla

vuosina 2015 ja 2016 seka naiden indeksi.
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Ostot euroissa
Tuoteryhmat 1-9.2016 1-9.2015 INDEKSI
Hoitotarvikkeet 203 411 157 003 1,30
Kasineet-tyovaatteet-suojaimet 186 430 147 899 1,26
Pesuaineet ja puhdistusaineet 145 503 118 841 1,22
Pehmopaperit ja annostelijat 114 357 89 420 1,28
Toimistotarvikkeet 106 172 56 918 1,87

Taulukko 2. Viiden suurimman tuoteryhmén ostot tammi-syyskuussa vuosina

2015 ja 2016

Neljan suurimman tuoteryhmén keskimaarainen kasvuindeksi oli 1,26; kun taas

viidenneksi suurimman 1,87. Neljan ensimmaisen tuoteryhmén ostot kasvoivat siis

noin 30 prosentilla, kun taas viides tuoteryhmd, toimistotarvikkeet kasvoivat 87

prosentilla, eli sen osto melkein siis tuplaantui. Viela erikoisempaa kyseisessa on se,

ettd sen ostot kappalemaarissa ei kasvanut kuin 38 prosenttia viime vuodesta (Liite

3). Kyseisessa tuoteryhméssad on siis suurella todennakoisyydella |6ydettavissa

kustannussaastoja, koska ostojen nousu poikkesi huomattavasti keskimaaraisesta 26

prosentista. Kuvassa 10 on esitelty viiden suurimman tuoteryhman ostotrendi.

Viiden suurimman tuoteryhman ostotrendi

Toimistotarvikkeet

Pehmopaperit ja annostelijat

Pesuaineet ja puhdistusaineet

Hoitotarvikkeet

o

50 000 100 000

m1-9.2015 m1-9.2016

150 000

Kuva 11. Viiden suurimman tuoteryhman ostotrendi

200 000

250 000
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Toimiyksikot

Toimiyksikoita koko Suomen alueella Loimulla on yhteensa 139 (Liite 5). Vuoden 2016
tammikuun ja syyskuun valisen& aikana oli lopetettu kahdeksan toimiyksikk6a ja uusia
oli avattu 34 kappaletta. Kaikki Loimun 139 toimiyksikkoa tekivat yhteen laskettuna
1724 tilausta tammikuun ja syyskuun valisend aikana vuonna 2016. Nain ollen
tilauksia toimiyksikdissa tehtiin samana aikavalina keskimaaraisesti 11,7 kappaletta.
Tilauksia suoritettiin siis 1,30 kappaletta kuukaudessa. 1,30 tilausta kuukaudessa ei
sinansa ole viela liilkaa itsessdan. Huomioitavaa tilauksissa oli kuitenkin se, ettd ndma
tilausten lukumaarat vaihtelivat rajusti toimiyksikdiden valilla. Tilausten lukumaarat
vaihtelivat 1 ja 56 valilla ja tilausten keskihajonta oli 7,58. Kuvassa 11 on

havainnollistettu toimiyksikdiden tilausmaarien jakautumista.

Toimiyksikoiden tilausmaarat

60
®

50

40 ®

Kuva 12. Toimiyksikdiden tilausmaarat

Sama raju vaihtelu toistui tilausten keskimaaraisessa arvossa. Sen keskiarvo oli 650,6
euroa, mutta itse toimiyksikdissa se vaihteli 71,50 euron ja 2729,60 euron vélilla ja
keskihajonta oli 460,14 euroa. Vaikka osaa tasta vaihtelusta selittda se, etta
toimiyksikot ovat erikokoisia ja ndin ollen tarvitsevat eri verran tuotteita, ei se itsessaan
selitd ndin suurta vaihtelua. Tata tukee se, ettd suurimmissakin toimiyksikdissa on

havaittavissa suuria vaihteluja tilausten lukuméaéarien ja niiden euromaaraisten arvojen
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valilla. Kuvassa 12 on toimiyksikdiden tilausten keskiarvojen jakautuminen

euromaaraisena.
Toimiyksikoiden tilausten keskiarvot euroissa
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Kuva 13. Toimiyksikdiden tilausten keskiarvot euroissa

Toimiyksikdiden kohdalla kustannussaastéja voidaan hakea kaikista yksikoista, silla
jokainen niista tarvitsee tuoteryhmien tuotteita, joista itsessddn tavoitellaan
kustannussaastoja. Voidaan kuitenkin tarkastella, mitk& ovat suurimmat toimiyksikot
ja mité niiden tunnusluvut kertovat. Kyseisten toimiyksikdiden on eritoten panostettava
laadukkaaseen hankintaan, koska niilla on suurimmat tilausmaarat ja tilausten
rahalliset arvot. Talloin niistd on mahdollisuus saavuttaa mittavimmat
kustannussaastot, kun kertaantuvia kustannuksia saadaan pienennettya. Taulukossa

3 on Loimun seitseman suurinta toimiyksikkoa seké niiden tunnusluvut.
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Tilausten
Tilauksien | keskiarvo

Toimiyksikko 1-9.2016 1-9.2015 | Suhdeluku [ 2016 2015 Suhdeluku | lukumaara | €
YHTEENSA 1121698 822 135 1,36 245 873 184 461 1,33 1724 650,6
7 25 829 21641 1,19 7 423 6 566 1,13 17 15194
68 21 353 17 072 1,25 3030 2331 1,30 56 381,3
67 20 874 17 592 1,19 3513 3039 1,16 41 509,1
38 20 717 8611 2,41 5186 2247 2,31 19 1090,3
133 19 492 0f- 4139 0 - 14 1392,3
107 18 831 5534 3,40 4317 1271 3,40 19 991,1
12 18 825 21528 0,87 4 869 5746 0,85 7 2689,3

Taulukko 3. Seitseman suurinta toimiyksikk6a

Kyseiset toimiyksikot on valittu sen takia, ettéd niiden kaikkien ostot euroissa ylittavat
ainoina 18 000 euroa. Yksi niista, toimiyksikkd 133, oli avattu kokonaan uutena
vuonna 2016, jolloin osa sen ostoista oli mennyt alkuinvestointeihin. Neljanneksi ja
kuudenneksi suurimpien toimiyksikdiden 38 ja 107 molempien ostot euroissa ja
kappalemaarissa olivat kasvaneet edellisesta vuodesta yli kaksinkertaisiksi. Paasyyna
tdhan oli niissa tehdyt laajennusinvestoinnit, eli toimiyksikdihin oli otettu lisaa
hoidettavia henkildita. Kolmen suurimman toimiyksikén kasvu oli ollut tasaisempaa;
ostot euroissa olivat kasvaneet keskiarvolla 21 prosenttia, kun taas vastaava luku
kappaleissa oli 20 prosenttia. Ainoa seitsemasta suurimmasta toimiyksikosta, jonka
ostot olivat pienentyneet, oli toimiyksikkd 12. Ostot pienentyivat noin 10 prosentilla,
josta suurimman osan selittdd vahennetty hoidettavien maara. Kaikissa suurimmissa

toimiyksikoissa, paitsi vimeksi mainitussa, ostot siis kasvoivat.

Tilauksien lukumaérassa kuudessa suurimmassa Ylitettiin yksi tilaus kuukaudessa.
Tilausmaarien pohjalta selvasti erottui toiseksi suurin toimiyksikkd 68. Sielta
suoritettiin yhdeksan kuukauden aikana 56 tilausta, eli noin 6,2 kuukaudessa. Samalla
sen tilausten keskiarvon jaadessé alle 400 euron, ei niille saavuteta ilmaista rahtia.
Tassé olisi erittain hyvd mahdollisuus kasvattaa tilausten arvo yli 400 euron, jolloin
saataisiin suuret saastot kustannuksissa. Toinen erottuva toimiyksikko tilausten
nakokulmasta oli toimiyksikkd 12. Sen tilauksien lukumaéard jai seitsemaan, kun

tilausten keskiarvo euroissa oli 2689,30 euroa. Tilauksia tehtiin lilan vahan, jolloin
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euromaarainen osto kasvoi todella suureksi. Kyseinen toimiyksikké tarjoaa néin ollen
my6s mahdollisuuden kustannussaastoille. Muiden yksikéiden tilausten lukuméaarat
olivat saman suuruisia, kun taas niiden keskiarvot euroissa vaihtelivat 509,10 ja
1392,30 euron valilla. Vaihtelu oli niissa suurta, kuten huomattiin kaikkia yksikoita
tarkasteltaessa. Vaihtelu ei siis vahentynyt, vaikka ostot olivat suurimpia ja

suhteellisen saman kokoisia.

4.3.4. Tiedon hallinta ja johtaminen

Valmis spend-analyysi ja tutkielma luovutetaan caseyritys Loimun kaytt66n. Loimu voi
tarkastella analyysid ja sen pohjalta tehda paatoksid, mistd ehdotetuista kohteista
lahdetdan tavoittelemaan kustannussaastdja. Taman vaiheen kannalta on tarkeaa,
ettd edellisessa vaiheessa lapikaydyt asiat ovat helposti tulkittavissa ja ne sisaltavat
samalla konkreettisia luvuja, joiden pohjalta on helppo toimia. Taulukot erityisesti
auttavat konkreettisten lukujen esittelyssd, kun taas erilaiset kuviot auttavat

kokonaisuuden ja sen osien ymmartamisessa.

Taman tutkimuksen tapauksessa spend-analyysi toteutetaan vain kerran ja se
tehdaan manuaalisesti Excelin avulla. Sen tekemiseen ei siis kayteta juuri mitaan sita
varten suunniteltua ohjelmistoa. Tall6éin analyysin toistaminen ja paivitys ei ole niin
helppoa kuin automatisoidussa. Tutkimuksen ideana kuitenkin on, etta jos analyysi
koetaan hyddylliseksi, voidaan pohtia sen tekemiseen kykenevan jarjestelman
hankkimista ja sen suorittamista useammin. Joka tapauksessa jo kerran laadittu
spend-analyysi helpottaa sen uudelleen suorittamista tulevaisuudessa, on se sitten
tehty manuaalisesti tai automaattisesti, kun tunnetaan jo etukateen tuoteryhmat,

toimiyksikot ja niiden tunnusluvut paremmin.

4.4. Kehitysehdotukset

Spend-analyysin tulosten pohjalta voidaan nostaa muutamia ehdotuksia, kuinka
Loimu voisi kehittdd sen hankintoja. Parantaminen on jarkevinta aloittaa
hankintarenkaan verkkokaupan kaytosta, silla sen kautta on helpointa tehda
merkittava vaikutus hankintaan. Verkkokaupan tuotevalikoiman rajaaminen niin, etta

se vastaa paremmin Loimun tarpeita, auttaa ostajia valitsemaan tuotteita paremmin.
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Toinen helpottava keino on valmiiden ostopohjien luominen toimiyksikoille
hankintarenkaan verkkokauppaan. Ostopohjat tehtéisiin jokaiselle toimiyksikdlle
yksilollisesti niin, etta ne sisaltaisivat juuri niiden tarvitsemat tuotteet oikeissa
maarissa. Talldin ostajan ei tarvitsisi erikseen selata verkkokaupan tuotteita, ja etsia
hintalaatusuhteeltaan parasta. Tarvittaessa ostopohjiin voidaan tehda muokkauksia

tai lisata tuotteita, jos tarpeet muuttuvat toimiyksikdiden sisalla.

Ostajien kouluttamisella voidaan parantaa heiddn ymmarrystaan hankinnan
merkityksesta yrityksen menestymiseen. Samalla tulee havainnollistaa, mista
tekijoista yritykselle koituvat kustannukset syntyvat ja kuinka niissé voidaan saavuttaa
saastoja. Kaytannossa tama tarkoittaa sita, ettd opetetaan ostajia valitsemaan
parempia tuotteita. Ostajien koulutus olisi jarkevinta jarjestaa ammattilaisten
toteuttamina koulutuspaivina. Tarkeana osana koulutusta tulee olla ostajien ja muiden
tyontekijoiden motivointi kohti parempaa hankintaa. llman sita koulutuksesta ei saada

kaikkea hyotya irti.

Kouluttamisen ja verkkokaupan kayton kehittamisella pystytdan vaikuttamaan
suoraan ostamiseen ja lisaamaan sen tehokkuutta. Ostamista pystytaan parantamaan
toimiyksikodissa naiden lisdksi tilausten euromaaraisen arvon ja tilausten maarien
optimoinnilla. Tilausten eurom&érainen arvo tulisi aina ylittaa 400 euroa, koska tallGin
niille saadaan ilmainen rahti. Jo talla voidaan helposti pienentéé kuljetuskustannuksia
merkittavasti. Tilausten rahamaaraista arvoa tulisi myds yhtenaistaa toimiyksikoiden
valilla, jolloin yrityksen tasolta tulevia hankintaratkaisuja voitaisiin helpommin soveltaa
kaikkiin yksikéihin.

Tavoiteltavaa olisi niin ikaan saada yhtenevaiset tilausten lukumaarat toimiyksikdiden
valilla. Tama olisi helppo aloittaa silld, etta asetettaisiin vakiotilausmaarat yksikoihin.
Tilaukset voitaisiin tehda vaikkapa 1-2 kertaa kuukaudessa, ottaen huomioon
yksikdiden erikoispiirteet. Taman avulla saataisiin vakiinnutettua tilaukset ja niiden
sisaltamat tuotteet. Lisaksi jokaiseen toimiyksikkdon voitaisiin asettaa henkild
vastuuseen hankinnan suorittamisesta ja kouluttaa hanet samalla tdhan tehtavaan.
Kun tilausmaaria ja niiden rahamaaraisia arvoja saadaan yhtenaistettyd yksikdiden
valilla, pystytdan silla helpottamaan koko yrityksen laajuisten hankintapaattsten ja -

ratkaisujen tekemista, kun niita ei erikseen tarvitse tehda jokaiselle yksikolle. Tama
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selventaisi hankintaa ja ostamista toimiyksikdissa, mika edelleen johtaisi

kustannussaastoihin.

4.5. Tutkimuksen rajoitukset

Tutkimuksen tuloksia tarkasteltaessa tulee huomioida ne tekijat, jotka rajoittavat
tutkimusta ja néain ollen mahdollisesti heikentavat sen laatua. Taman tutkimuksen
tapauksessa oli muutama tekijd, jotka voidaan katsoa rajoittaviksi tekijoiksi.
Kirjallisuudessa kasitteltin spend-analyysin soveltamista paaasiassa vain suurten
yritysten kannalta, eikd pk-yrityksia ollut otettu tarkasteltuun. N&in ollen teorian
toimivuus keskisuuren caseyrityksen tapauksessa voi vaikuttaa tutkimuksen laatuun.
Samoin kirjallisuudessa vain muutamassa teoksessa oli kasitelty spend-analyysin
implementointia, jonka takia sitd koskevan teoriaosio pohjautuu vain muutamaan
l&hteeseen. Niin ikaan tutkimuksen johtopaatoksia ei voida yleistaa koskemaan koko
toimialaa pelkastaan tamén tutkimuksen perusteella. Tarvittaisiin laajempi analyysi

useammalle yritykselle, jotta voitaisiin vetaa laajempia johtopaatoksia.

Spend-analyysissa kaytettdva data ei mahdollista toimittajien tarkastelua, koska ne
ovat hankintarenkaan takana. Talloin niitd koskevia tunnuslukuja ja muita tietoja ei
voida tarkastella. Datan avulla ei mydskaan voida tarkastella ostotrendia kuin kahdelta
vime vuodelta, koska tuoteryhmien lajittelujarjestelma on muuttunut. Jotta
vanhempien vuosien ostoja voitaisiin verrata kahden viime vuoden omien kanssa,
jouduttaisiin rakentamaan tuoteryhmat alusta asti. TAma olisi erittain raskas prosessi
tuotelajikkeiden suuren maaran vuoksi. Dataa katsoessa tulee ottaa huomioon se, etta
siina tarkasteltavat ostot koostuvat paaasiassa paivittdiseen kayttéon hankituista

tuotelajikkeista. Nain ollen suurempia investointeja ei huomioida siind ollenkaan.

5. JOHTOPAATOKSET

Strategisen hankinnan rooli ja sen merkitys kilpailukyvylle, on noussut suureen rooliin
yrityksissa. Tarkea osa strategista hankintaa on kustannusjohtaminen, jonka
tehtavanad on hallita yrityksen kustannuksia ja saavuttaa niissd saastoja. Yksi

kustannusjohtamisen tyOkaluista, jolla pyritadn kerd&dmaan dataa ja analysoimaan



43

sitd, on spend-analyysi. Sen asema kustannusten hallinnassa, kuten myods yritysten

strategisessa hankinnassa, on vahvistunut viimeisen vuosikymmenen aikana.

Taman tutkimuksen tavoitteena oli selvittéd, miten hankintoja voidaan tehostaa
caseyrityksen tapauksessa spend-analyysityokalun avulla. Tarkoituksena oli tutkia,
miten spend-analyysi voidaan suorittaa yrityksessa, mika sen yhteys on strategiseen

hankintaan ja mitd sen onnistuminen vaatii yritykselta.

Tutkimus alkoi sen tavoitteiden maarittamisella, joiden pohjalta rakennettiin
tutkimuskysymykset. Kysymyksiin pyrittiin saamaan vastaukset sekad teorian etta
caseyrityksestda saadun informaation pohjalta. Tutkimuksen kohteena ol
caseyrityksen ostot eli spendi kaikissa toimiyksikdissa. Spendia pyrittiin analysoimaan
sekd havainnollistamaan kaavioiden ja taulukoiden avulla, ja naiden pohjalta
loytamaan kehitysehdotuksia yrityksen hankintaan. Paatutkimuskysymykseen haettiin

vastausta osatutkimuskysymysten kautta.

e Osatutkimuskysymys 1: Miten spend-analyysi liittyy strategiseen

hankintaan?

Strateginen hankinta on noussut merkittavaksi, kun yrityksissa tavoitellaan parempaa
tulosta. Tama on seurausta siita, ettd yha suurempi osa kokonaiskustannuksista
syntyy hankinnoista yritysten keskittyesséd ydinosaamiseen ja ulkoistaessa muita
toimintoja. Hankinnan muuntaminen strategisemmaksi vaatii yritysjohdon tuen ja
vahvan suunnitelman. Strategisen hankinnan tarked osa on kustannusjohtaminen,
jossa arvioidaan ja ennustetaan kustannuksia seka keratéan ja analysoidaan dataa
tyokalujen avulla. Yksi kyseisista tyOkaluista on spend-analyysi, jolla
kustannusjohtamisen tapaan pyritdan I6ytamaan kustannussaastoja seka lyhyella etta

pitkalla aikavalilla.



44

e Osatutkimuskysymys 2: Miten laadukas spend-analyysi toteutetaan ja mita

hyotyja silla voidaan saavuttaa?

Spend-analyysissd tarkastellaan yrityksen ostotrendejd ja etsitdan niista
mahdollisuuksia kustannussaastoille. Spend-analyysin paatoiminto on tuottaa tietoa
siitd, mita, milloin ja miten yritys ostaa varoillaan. Spend-analyysin onnistuminen
riippuu siitd, ettd kuinka hyvin naihin kysymyksiin I6ydetadn vastaukset ja siitd kuinka

hyvin se implementoidaan.

Spend-analyysi koostuu neljasta vaiheesta, joiden toteuttaminen asettaa yritykselle
omia vaatimuksia. Ensimmaisessa vaiheessa maaritellaan kaytettava rakenne ja data,
seka integroidaan se yhteen muotoon. Toisessa vaiheessa datassa olevat toimittajat
ja tilaukset luokitellaan ja samalla datasta puhdistetaan virheellinen informaatio.
Kolmannessa vaiheessa  suoritetaan datan  analyysi, jossa  pyritaan
havainnollistamaan spendia ja sen jakautumista. Viimeinen vaihe on spend-analyysin
avulla saadun tiedon hallinta ja johtaminen. Hyvan spend-analyysin ydin on, etta

organisaatio voi oppia sen pohjalta.

Tarkein hyoty mitd spend-analyysilla voidaan saada, on informaatio yrityksen
nykyisesta hankintatilanteesta. Talldin ndhdaan paremmin mitd, mistd ja miten

ostetaan, jolloin I6ydetadn helpommin kustannussaasto- ja kehityskohteet.

e Osatutkimuskysymys 3: Miten spend-analyysi implementoidaan

onnistuneesti?

Spend-analyysin laadukkaalla implementoinnilla maksimoidaan siita yritykselle
koituva kokonaishyoty. Implementointi koostuu kahdeksasta vaiheesta. Ensin
asetetaan tavoitteet, hankitaan johtoportaan tuki ja muodostetaan tiimi vetdm&an
analyysia eteenpdin. Tamén jalkeen maaritetdan dataldhteet, datan muotoilu ja
analyysin laajuus. Seuraavaksi paatetaan kaytettava jarjestelma ja luokittelu, seka
suoritetaan itse analyysi. Lopuksi spend-analyysia paivitetadn ja taméan jalkeen se

toistetaan.
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e Osatutkimuskysymys 4: Minkélainen on caseyrityksen hankintojen

nykytilanne ja miten sita voidaan kehittaa?

Yrityksen hankintojen nykytilanne selvitettiin haastattelun avulla. Tuotteet hankittiin
hankintarenkaan kautta, jolloin hankintarengas on vastuussa toimittajien hankinnasta
ja toimittajasuhteiden hallinnasta. Tilaukset suoritettiin yksikkdkohtaisesti tarpeen
mukaan. Tarkkoja saantdja ei ollut koskien tilauksia, mik& aiheutti yrityksessa

ongelmia ja turhia kustannusmenoja.

Kehitysehdotukset muodostettiin spend-analyysin kautta saatujen tulosten pohjalta.
Kaikkia ostoja tarkasteltiin kolmen dimension, tuoteryhmaén, toimiyksikon ja verrattuna
viime vuoteen, pohjalta. Analyysin pohjalta nousi muutama kehityskohde yrityksen
hankinnassa. Hankintarenkaan verkkokauppaa voitaisiin optimoida Loimun ostajien
kayttoon, seka ostajia voitaisiin kouluttaa ja motivoida suorittamaan laadukkaampaa
hankintaa. Tilausten lukumaaria ja euromaaraisa arvoja voitaisiin optimoida, jotta
niistd saadaan yhtenaisemmat koko yrityksen tasolla, jolloin laajat strategiset toimet

tehoavat paremmin.

Tutkimusten rajoitusten takia ei ostojen trendia voitu huomioida pidemmalta ajalta.
Samoin toimittajia ei pystytty tarkemmin tarkastelemaan hankintarenkaan valikatena
olon takia. Jatkotutkimuskohteena voisi olla yrittda saada toimittajatietoja selville,
jolloin voitaisiin suorittaa syvallisempad ostojen analyysia. Samoin yrityksen
toimiyksikdiden ja niiden ostojen seuraaminen pidemmaltd ajalta tarjoisi hyvan

jatkotutkimuskohteen.
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LIITE 1. Haastattelukysymykset

Mista yritys hankkii tuotteita?
Mita jarjestelmaa yritys kayttaa tuotteiden hankintaa?
Kuinka usein tehdaan tilauksia ja milla perusteilla?

Kuka hoitaa hankinnan eli on vastuussa siita?

ok~ w N

Onko hankkijoita koulutettu ja minkalaiset ohjeet heille on annettu?



LIITE 2. Tuoteryhmien ostot tammikuusta-syyskuuhun vuosina 2015 ja 2016

Ostot euroissa

Tuoteryhmat 1-9.2016 1-9.2015 INDEKSI
Hoitotarvikkeet 203 411 157 003 1,30
Kasineet-tydvaatteet-suojaimet 186 430 147 899 1,26
Pesuaineet ja puhdistusaineet 145 503 118 841 1,22
Pehmopaperit ja annostelijat 114 357 89 420 1,28
Toimistotarvikkeet 106 172 56 918 1,87
Jatehuolto 76 122 62 472 1,22
Siivoustarvikkeet 62 768 42 800 1,47
Henkildhygienia 62 192 48 472 1,28
Astiat ja kattaustarvikkeet 59 316 34179 1,74
Baari- ja keittiotarvikkeet 33 960 19 853 1,71
Elintarvikkeet ja juomat 17 445 15371 1,13
Siivouskoneet ja -vaunut 15 556 7 870 1,98
Kiinteistotarvikkeet 10 104 4 092 2,47
Muut tuotteet ja palvelut 9717 8 891 1,09
Ensiaputarvikkeet-haavanhoito 7610 4519 1,68
Personoidut tuotteet 4615 0 -
Naytteenotto ja diagnostiikka 4 430 1507 2,94
Pakkaus- ja postitustarvikkeet 1744 1769 0,99

KA 1,36



LIITE 3. Tuoteryhmien ostot kappaleméaarissa tammikuusta-syyskuuhun vuosina 2015

ja 2016
Ostot kappalemaarisséa

Tuoteryhmat 1-9.2016 1-9.2015 INDEKSI
Hoitotarvikkeet 41 424 30 986 1,34
Kasineet-tydvaatteet-suojaimet 75 750 57 030 1,33
Pesuaineet ja puhdistusaineet 9711 7 823 1,24
Pehmopaperit ja annostelijat 6 944 5192 1,34
Toimistotarvikkeet 23 052 16 726 1,38
Jatehuolto 40 343 33 587 1,20
Siivoustarvikkeet 9 881 6178 1,60
Henkildhygienia 17 430 13726 1,27
Astiat ja kattaustarvikkeet 6 547 3608 1,81
Baari- ja keittiotarvikkeet 2 635 1970 1,34
Elintarvikkeet ja juomat 4414 3371 1,31
Siivouskoneet ja -vaunut 143 82 1,74
Kiinteistotarvikkeet 2 649 733 3,61
Muut tuotteet ja palvelut 1814 1657 1,09
Ensiaputarvikkeet-haavanhoito 1411 775 1,82
Personoidut tuotteet 384 0 -
Naytteenotto ja diagnostiikka 436 207 2,11
Pakkaus- ja postitustarvikkeet 910 826 1,10
KA 1,33



LIITE 4. Hankintarenkaan hinnaston saatekirje

Laajennamme jatkuvasti valikoimaamme myds yhteistyissi asiakkaittemme kanssa mm. puhtauden,
terveydenhuollon ja horecan sektoreilla. Viime vuoteen verrattuna valikoimamme on laajentunut ldhes
2 000 uudella tuctteella.

Ohessa uusi hinnastomme, joka sisdltaa talla hetkelld yhteensa yli 9 000 tuotetta. Oheinen hinnasto on
voimassa 1.1. - 30.6.2016.

Osa hinnoista muuttuu, kaikki hinnat eivat nouse ja korotukset ovat hyvin maltilliset. Lihes 5 000
tuotteen hinta pysyy ennallaan tai laskee. Koko hinnastomme keskim3ardinen muutos on +0,9 %. Kaikki
hinnankorotukset johtuvat tavarantoimittajiemme hintojen muutoksista. Tavarantoimittajiemme
hintojen korotuksiin johtaneet seikat ovat esimerkiksi:

v" Uuden kemikaalilainsdadannon vaatimusten muutoksista on aiheutunut lisakuluja mm.
kemikaalien luokitukseen, merkintian ja pakkaamiseen.

v" Raaka-aineiden niukkuus, joka on aiheuttanut mm. kierratysmuaovin ja paperin kierrdtyskuitujen
maailmanmarkkinahintojen nousun.

¥ Palkka- ja palkkalisdkulujen korotukset,

v Kuljetuskustannusten mousu,



LIITE 5. Toimiyksikéiden ostot, tilausten lukumaarat seka tilausten keskiarvo euroissa

Ostot euroissa

Ostot kappaleissa

Tilausten
Tilauksien | keskiarvo

Toimiyksikkd 1-9.2016 1-9.2015 Suhdeluku | 2016 2015 Suhdeluku | lukumaéra | €

YHTEENSA 1121 698 822 135 1,36 245 873 184 461 1,33 1724 650,6
1 8211 9 267 0,89 1525 1785 0,85 10 821,1
2 10 268 13918 0,74 2888 3805 0,76 23 446,4
3 8 531 8 306 1,03 2 565 2073 1,24 16 533,2
4 5120 5438 0,94 1456 1407 1,03 5 1024,0
5 7962 10 435 0,76 1833 2 455 0,75 11 723,8
6 4092 2952 1,39 895 1018 0,88 10 409,2
7 25829 21641 1,19 7423 6 566 1,13 17 1519,4
8 5704 5202 1,10 1448 1331 1,09 5 1140,8
9 7120 7766 0,92 1822 1905 0,96 21 339,0
10 11 951 11 039 1,08 2847 2706 1,05 14 853,7
11 10 077 8 130 1,24 2030 1495 1,36 9 1119,7
12 18 825 21528 0,87 4 869 5746 0,85 7 2689,3
13 13817 12 585 1,10 3254 3121 1,04 14 986,9
14 8 189 7582 1,08 2140 1921 1,11 3 2729,6
15 0 1006 0,00 0 303 0,00 -

16 374 657 0,57 61 143 0,43 1 373,8
17 17 689 14 703 1,20 4 454 3850 1,16 13 1360,7
18 8 025 9 140 0,88 2098 1688 1,24 21 382,1
19 12 150 11 887 1,02 3044 3166 0,96 15 810,0
20 8 764 11 284 0,78 2 567 3407 0,75 10 876,4
21 12732 15 832 0,80 2677 3012 0,89 25 509,3
22 0 1729 0,00 21 201 0,10 0]-

23 4719 3698 1,28 1077 846 1,27 12 393,2
24 2622 4408 0,59 685 1026 0,67 8 327,7
25 3694 2492 1,48 872 721 1,21 8 461,7
26 818 1998 0,41 215 539 0,40 5 163,7
27 5029 4188 1,20 1114 804 1,39 9 558,7
28 1282 1009 1,27 216 124 1,74 5 256,4
29 5303 5596 0,95 1348 1698 0,79 16 3314
30 10 244 9731 1,05 2757 2 467 1,12 13 788,0
31 5832 5 846 1,00 1802 1522 1,18 10 583,2
32 12 472 8763 1,42 3301 2729 1,21 13 959,4




33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

8 749

7001

8799

5782

3071

20 717

15 649

0

0

8 897

2667

2902

5500

5248

2152

8277

4797

8 248

8 896

8 458

7777

10 891

8 019

7279

8124

715

9 202

9272

4127

6 392

8 892

2024

1975

3915

20 874

21353

2284

10723

1533

6 630

9392

10 927

3674

8611

14 392

5710

2301

10 195

1582

6 663

2850

5612

1800

5371

3905

7519

7715

7 005

7378

7088

8 329

7765

3349

888

7739

6 894

5300

14 562

8 943

2597

2512

2124

17 592

17 072

1932

15341

1359

1,32
0,75
0,81

1,57

2,41
1,09
0,00
0,00
0,87
1,69
0,44
1,93
0,94
1,20
1,54
1,23
1,10
1,15
1,21
1,05
1,54
0,96
0,94
2,43
0,80
1,19
1,35
0,78
0,44
0,99
0,78
0,79
1,84
1,19
1,25
1,18
0,70

1,13

2890

1451

1799

1312

775

5186

3909

2 259

635

474

842

1413

475

2110

1078

2344

2490

2027

2052

2 664

1819

1921

1696

185

2419

2442

1170

2004

2223

618

550

850

3513

3030

646

2689

676

1914

2126

2301

1077

2247

3 564

1468

491

2042

346

1424

559

1645

533

1814

795

1957

2321

1737

1848

2083

2145

2 256

912

142

2091

1895

1243

3551

2574

669

586

449

3039

2331

533

3875

792

1,51
0,68
0,78

1,22

2,31
1,10
0,00
0,00
1,11
1,84
0,33
151
0,86
0,89
1,16
1,36
1,20
1,07
1,17
1,11
1,28
0,85
0,85
1,86
1,30
1,16
1,29
0,94
0,56
0,86
0,92
0,94
1,89
1,16
1,30
1,21
0,69

0,85

19

22

16

18

11

20

18

12

11

16

20

17

20

13

10

10

13

11

10

41

56

11

1093,6
777,8
977,6
963,7
438,7

1090,3

711,3

1482,8
666,8
181.,4
305,6
874,7
195,6
413,8
533,0
458,2
741,3
768,9
486,1
544,5
471,7
364,0
625,0

71,5

1022,4
927,2
317,4
581,1
889,2
337,3
329,2
652,5
509,1
381,3
285,5
974,9

191,6




72

73

74

75

76

7

78

79

80

81

82

83

84

85

86

87

88

89

90

91

92

93

94

95

96

97

98

99

100

101

102

103

104

105

106

107

108

109

110

919

14 469

6 106

10 080

9630

9 545

3626

0

9 447

11177

5697

7680

3642

4610

7724

15 324

4765

8 687

3725

0

746

8980

4 837

7451

6 732

11 396

9044

6730

13911

8 258

3324

4025

881

0

18 831

11 456

9 627

10 197

166

10 848

10 702

6783

9620

6818

5659

3873

5513

8 622

6 239

7735

3577

941

9794

13 568

3841

11 596

5450

2299

1293

3 467

3187

11839

9 260

7978

7673

2619

3047

7679

12518

3 668

2 460

239

7 345

5534

14 610

23 467

13 658

5,53
1,33
0,57
1,49
1,00
1,40
0,64
0,00
1,71
1,30
0,91
0,99
1,02
4,90
0,79
1,13
1,24
0,75
0,68
0,00
0,58
2,59
1,52
0,63
0,73
1,43
1,18
2,57
0,00
1,81
0,66
0,91
1,64
3,69
0,00
3,40
0,78
0,41

0,75

229

1693

741

2559

1995

2917

689

2484

2683

1204

1881

713

978

1930

2 895

1025

2569

683

188

1418

1559

1779

1868

2333

1875

2084

3 386

2373

88

705

330

4317

2353

2212

2993

1525

736

1602

2311

2041

1381

1061

991

2118

1395

1744

816

124

2074

2450

767

2525

1107

515

321

599

775

2249

1627

1592

1610

808

874

1727

1981

113

485

86

1043

1271

2075

3442

1953

38,17
1,11
1,01
1,60
0,86
1,43
0,50
0,00
2,51
1,27
0,86
1,08
0,87
7,89
0,93
1,18
1,34
1,02
0,62
0,00
0,59
2,37
2,01
0,79
1,15
1,47
1,16
2,58
0,00
1,96
1,20
0,78
1,45
3,84
0,00
3,40
1,13
0,64

1,53

24

15

14

12

20

17

20

16

17

13

15

11

17

14

13

17

13

19

13

19

15

15

14

459,4
602,9
407,0
720,0
802,5
477,2

213,3

472,3
12419
949,5
480,0
728,5
271,2
858,3
1178,8
680,7
579,1

465,6

149,2
816,3
2845
532,2
517,8
670,3
695,7

354,2

1070,1
917,5
664,9
447,2

146,8

991,1
763,7
641,8

728,4




111

112

113

114

115

116

117

118

119

120

121

122

123

124

125

126

127

128

129

130

131

132

133

134

135

136

137

138

139

140

141

142

12729

7 384

12 852

6 223

1508

516

5561

973

11 970

6615

5067

3602

3876

4 306

15552

16 778

1662

481

2734

10 123

6 282

13708

19 492

357

15 904

12 896

11 336

9143

14 742

851

727

16 867

12 220

10 948

3404

1,04
0,67

3,78

2876

1672

2670

1165

301

97

1561

89

2691

2 058

1023

481

457

844

2207

2 655

375

153

693

1709

2053

1867

4139

37

1961

1624

1354

2721

1655

157

167

1872

1671

1461

454

1,72
1,14

5,88

14

15

16

19

11

33

32

18

19

21

23

24

10

15

11

14

11

11

10

14

909,2
4923

803,2

327,5

754,0

171,9

695,1

194,6

1088,2

200,5

158,3

200,1

204,0

205,0

676,2

699,1

332,5

120,3

273,4

674,8

5711

1523,1

1392,3

357,4

14459

1612,0

1030,6

1 306,2

1474,2

850,9

726,7

1204,8




143

144

145

146

147

15 493

14 493

13 482

711

12 801

2092

1387

1533

208

1600

10

1549,3

2070,4

1685,2

355,3

1600,2




