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SAATESANAT

Nykymaailmassa hankinnat ovat jokaisen organisaation toimivuuden
edellytys, ja niiden merkitys on vain kasvanut organisaatioiden kes-

kittyessä ydinosaamisiinsa. Kyvykkyys johtaa ja kehittää organisaatioiden
välisiä yhteistyösuhteita on noussut kriittiseksi menestystekijäksi, sillä ul-
koisilla resursseilla on olennainen rooli asiakastarpeiden täyttämisessä ja
organisaation omassa toiminnassa. Tuloksellinen hankintojen ja toimittaja-
suhteiden johtaminen vaatii poikkiorganisatorisia toimintamalleja ja pro-
sesseja sekä vahvaa osaamista.

Suosittelen lämpimästi tämän kirjan lukemista ja hyödyntämistä käsi-
kirjana hankinnan ammattilaisille, yritysjohdolle ja opiskelijoille. Toivon
erityisesti, että kirja innostaa osaltaan kehittämään uusia tehokkaampia ja
toimivampia tapoja johtaa hankintoja.

Ketty Kortelainen
hankinta- ja logistiikkajohtaja, thyssenkrupp System Engineering GmbH
Hankintafoorumin puheenjohtaja (2010–2014), Suomen osto- ja
logistiikkayhdistys LOGY ry

Suomen julkinen sektori on kokonaisuudessaan hyvin suuri hankkija.
Vuosittain se hankkii arviolta 35 miljardin euron edestä palveluita ja

tavaroita joko suoraan käyttäjien tarpeeseen tai julkisen hallinnon eri orga-
nisaatioiden käyttöön. Hankittavat asiat kattavat yhteiskunnan tarpeiden
koko kirjon – asfaltista hyvinvointiin.

Julkisen sektorin hankinnat assosioituvat usein hankintoihin liittyvään
sääntelyyn ja sääntelyn tuottamaan hankintaprosessin raskauteen. Tämä
lähestymistapa ei ole hedelmällinen, sillä myös julkisen sektorin hankin-
noissa tärkeimmät kysymykset liittyvät hankintojen ja hankintojen avulla
hankittavien ulkoisten resurssien johtamiseen.

Kirjan teemat ovat erityisen ajankohtaisia maakunta- ja sote-uudistuk-
sen takia, sillä lähes koko suomalainen julkisten hankintayksiköiden kenttä
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ja julkinen markkina ovat hyvin suuressa muutoksessa. Käytännössä tämä
tulee näkymään uusina laajoina kilpailutuksina ja sopimus- ja toimittaja-
hallinnan merkityksen korostumisena.

Tero Meltti
finanssineuvos, Konsernipolitiikka-yksikön päällikkö, valtiovarainministe-
riö, vastuulla valtion hankintojen ohjaus ja kehittäminen sekä Hansel Oy:n
ohjaus; Valtion hankintojen digitalisointi -toteutusohjelman omistaja

Y ritysten kannattavuus ja kilpailukyky rakentuvat suurelta osin ulkopuo-
lelta hankittujen resurssien varaan. Hankinnat eivät ole ainoastaan os-

tettuja materiaaleja vaan kaikkea, mistä yritys saa laskun, oli sitten kyseessä
rahoituspalvelut, tilavuokrat tai vaikka koneiden ja laitteiden kunnossapi-
to. Näin ollen hankinnat muodostavat yleisesti jopa 80–90 prosenttia yri-
tyksen kustannuksista. Tämän lisäksi hankinnat vaikuttavat merkittävästi
yrityksen asiakkailleen tuottamaan arvoon sekä siihen, minkälaiseksi työ-
paikaksi työntekijät yrityksen kokevat. Hankintojen merkitystä yritysten ja
organisaatioiden menestykselle ei siten voi liikaa korostaa.

Olen ilokseni huomannut, että yritykset ja julkiset organisaatiot ovat
viime vuosien aikana oivaltaneet yhä paremmin hankintojen merkityksen.
Yhä useammassa yrityksessä yritysjohto on nähnyt hankintojen strategisen
merkityksen, ja edelläkävijäyritykset ovat hankintatoimeen tekemillään
panostuksilla saaneet aikaan merkittäviä tulosparannuksia. Näyttää myös
siltä, että mitä enemmän hankintatoimen kehittämisellä on yrityksessä
jo saavutettu, sitä enemmän on tunnistettu uusia mahdollisuuksia. Ul-
koiset resurssit ovat periaatteessa rajaton voimavara, jonka löytämiseen
ja hyödyntämiseen kehittynyt tieto- ja kommunikaatioteknologia tarjoaa
uusia mahdollisuuksia. Ulkoisten resurssien hyödyntäminen yhä laajem-
min ja monipuolisemmin synnyttää vähitellen myös tarpeen uudistaa
organisaation koko johtamisjärjestelmää. Tämän vuoksi yrityksissä viime
vuosina tapahtunut hankintatoimen kehitys on tuonut esiin monia uusia
näkökulmia, joita Iloranta ja Pajunen-Muhonen tässä kirjassaan käsitte-
levät.

Hankintatoimi ja ulkoisten resurssien hallinta on saanut viime vuosina
yhä enemmän huomiota myös liiketaloustieteen, operaatioiden ja strate-
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gian tutkimuksessa, jota yliopistot ovat tehneet tiiviissä yhteistyössä yritys-
ten kanssa. Tämä yhteistyö on poikinut runsain mitoin uutta yrityksille
relevanttia tieteellistä tietoa, jota kirjoittajat ovat myös tuoneet kirjansa
uuteen laitokseen. Tässä kirjassa tiede ja käytäntö yhdistyvät erinomaiseksi,
loogisesti eteneväksi kokonaisuudeksi.

Kirja antaa hankintojen parissa työskenteleville uusia työkaluja hankin-
tojen johtamiseen ja kehittämiseen. Sitä voi suositella lämpimästi myös
yrityksen kaikissa toiminnoissa työskenteleville lisäämään ymmärrystä siitä,
mitä hankintojen johtaminen tänä päivänä on. Erityisesti suosittelen kir-
jaa yritysjohdolle, jolle tämä kirja kertoo havainnollisesti, miten valtavat
mahdollisuudet ulkoisten resurssien hyödyntämisessä piilee ja mitä näiden
mahdollisuuksien hyödyntäminen yritysjohdolta edellyttää.

Kari Tanskanen
teollisuustalouden professori, tuotantotalouden laitos,
Aalto-yliopiston perustieteiden korkeakoulu





Ulkoiset palveluiden ja tavaroiden hankinnat muodostavat tyypillisesti
yli kaksi kolmasosaa yritysten liikevaihdosta ja yhä useammin hallitse-
van osan myös julkisten organisaatioiden kustannuksista. Kannattavuus,
kilpailukyky ja palvelun tehokkuus rakentuvat suurelta osin sen varaan,
miten näitä ulkopuolisia resursseja osataan hankkia, kehittää ja johtaa.

Hankintojen johtaminen kertoo, miten yritykset ja julkiset orga-
nisaatiot voivat kehittää hankintaosaamistaan ja siten parantaa kilpai-
lukykyään, kustannustehokkuuttaan ja asiakkaidensa palvelua. Käsitel-
täviä aihealueita ovat muun muassa ulkoistaminen ja palveluhankinnat,
kokonaiskustannusajattelu ja toimittajan kustannusrakenteiden mallin-
taminen, hankintastrategioiden ja kategoriasuunnitelmien luominen,
toimittajamarkkinatuntemus, järjestelmällinen toimittajien etsiminen,
arviointi ja valinta sekä toimittajasuhteiden, toimittajien ja toimitus-
verkostojen kehittäminen.

Teos on monipuolinen käsikirja alan ammattilaisille. Sitä käytetään
oppikirjana yliopistoissa, ammattikorkeakouluissa ja yritysvalmennuk-
sissa, ja se tarjoaa arvokkaita näkökulmia yritysten strategiasta
vastaavalle johdolle, niin toimitusjohtajalle kuin muullekin johtoryhmäl-
le. Kirjan avulla myynnistä ja markkinoinnista vastaavat voivat saada
kuvan siitä, miten heidän asiakkaansa – moderni hankinnan ammattilai-
nen – ajattelee, miten hän arvioi ja vertailee toimittajaehdokkaita.

Kari Iloranta ja Hanna Pajunen-Muhonen ovat johtavia hankinnan ja
toimitusverkostojen kehittämisen asiantuntijoita, joilla on laaja kokemus
niin yritysmaailmasta kuin julkisista organisaatioista. KTT Suvituulia
Taponen on kirjoittanut liitteeksi lukuohjeen julkiselle ostajalle tuoreen
hankintalainsäädännön näkökulmasta. Kirjan saatesanat ovat kirjoit-
taneet hankinta- ja logistiikkajohtaja Ketty Kortelainen, finanssineuvos
Tero Meltti ja professori Kari Tanskanen.
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