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1 Johdanto

1.1 Tausta

Varmin tapa epaonnistua hankinnoissa on olla panostamatta hankintaprosessien jatkuvaan
kehitykseen. Mielikuva hankintahenkilosta yrityksen sisdisessa hierarkiassa on pikkuhiljaa
muuttumassa instanssista, joka tulee kilpailutuksen lopuksi vetamaan nimen paperiin, sel-
laiseksi tahoksi, jolla on koko kilpailutuksen ajan kyseinen projekti hallussa ja han ohjaa
seka hankintaa tekevaa osastoa, etta toimittajia kyseisen ostotapahtuman lapi. Yritysten
pyrkimys lapinakyvyyteen, niin siséisesti kuin ulkoisesti, mahdollistuu hankintojen ja toimit-
tajaverkoston kehittamisell&. Erilaiset sahkdiset tytkalut auttavat lapingkyvyyden lisdami-
sen lisaksi myds hankintatydn tehostamisessa. Helpottamalla rutiinitehtavia saadaan asi-
antuntijoille tilaa luoda lisdarvoa ja vieda laadukkaasti projekteja lapi. (Smart, 2010) eSour-
cing on yleinen ja vakiintunut termi, myds Suomen hankintamaailmassa. Tassa opinnayte-

tydssa eSourcingilla tarkoitetaan sdhkoista hankintaa yleisesti.

Vaikka hankinnoissa viime vuosina on lisatty digitalisaatioon sijoittamista, eSourcingin juu-
ret ovat jo 1990 - luvulla. Glen Meakem perusti FreeMarkets Inc. yhtién vuonna 1995. En-
simmaiset vuodet kuluivat vakuuttaen hankinnoista vastaavia ohjelmiston tehokkuudesta ja
hyodyisté. Vastustusta oli esimerkiksi eAuction toimintoja kohtaan, jotka perinteita vaalivien
johtajien mielesta ovat epéeettisia ja ennenkuulumattomia. Kun 1990-luvun lopulla elettiin
internetin voittokulkua, myds kyseinen yhtio sai jalansijaa markkinoilla ja listautui porssiin
juuri ennen kuplan puhkeamista. Siemenet eSourcingille oli kuitenkin kylvetty ja moni ohjel-
mistoyritys on kehittanyt omia sahkdisid hankintaohjelmistoja siita asti. (Jacob Gorm, 2021,

pp. XVi-xvii)

Digitalisaatio vie kehitysta eteenpain kaikilla aloilla. Kehittyneempi tiedonhallinta, tiedon
muokkaus ja sen analysointi ovat padasialliset digitalisaation hyddyt. Taméa kehitys auttaa
hankinnoista vastaavia henkil6ita parantamaan vuorovaikutusta toimittajiin. Kun kommuni-
kointi on tiheampaa, laajempaa ja tehokkaampaa, hankintaprojektien lapivienti lyhenee.
(Van Weele, 2002) Hankinnan paras mittari on varmastikin omalla toiminnalla saavutetut
saastot. Nykyaikaisen yrityksen toimintaa tarkastellaan yleensa pilkottuna, jotta toiminnasta
pystytaén poistamaan niin sanottu "waste”. Se voi olla joko aika tai kulu. Tassa mielessa
hankintojen kategorisoiminen erillisiin osiin edesauttaa edell& mainittujen turhien kulujen

poistamisessa.

Erilaisia séahkoisia eSourcing tuotteita on markkinoilla valtavasti. Niitd on seka itsendisind
ohjelmistoina, ettd osana laajempia tuotannonohjausjarjestelmia, kuten esimerkiksi SAP.

Ohjelmistojen toiminnallisuudet vaihtelevat yksinkertaisista ostotapahtumista aina



monitahoisiin  kokonaisuuksiin siséltden kokonaisvaltaisen toimittajaketjun hallinnan.
(Johnson & Klassen, 2005)

Miksi siis tarvitaan sahkoisia tyokaluja valilla kompleksiseen ja paljon kommunikaatiota vaa-
tivaan tekemiseen? Hankintojen siséltd saattaa vaihdella suuresti. On eri asia ostaa 800
kannettavaa tietokonetta henkildstolle, kuin monta kymmenta miljoonaa maksava lentokone
elinkaarikustannuksineen. Jos yrityksen sisélla kategorioiden véliset ostotapahtumat vaih-
telisivat edella kuvatulla tavalla, niin ohjelmiston joko pitaéa pystya vastaamaan molempien
vaatimukseen tai sitten ohjelmisto on toiminnoiltaan joustavasti muokattavissa. Tallainen
tilanne saattaa vaikeuttaa yrityksen mahdollisuuksia 16ytaa taysin toimiva omiin tarkoituksiin
sopiva ohjelmisto.

Akkiseltaan voisi ajatella, ettéd eSourcing on toimitusketjun kokonaisuutta ajatellen vain tyo-
kalu, jolla saadaan perusasioita tapahtumaan. Kuitenkin eSourcingin hyddyt voidaan nahda
nimenomaan lisdarvoa tuottavina toimintoina, vaikka toiminnot sellaisenaan eivat ole arvok-
kaita, mutta pakollisia. TAhan voidaan lukea kerétyn ja arkistoidun tiedon kasittelyn ja do-
kumentoinnin, byrokraattisten perustoimintojen automatisointi, sekd nopeutunut ja lisdanty-

nyt kommunikointi verkoston kesken. (Lysons & Farrington, 2016)

eSourcingin avulla hankintaprosessista poistettu perusty6 vapauttaa resursseja ja auttaa
keskittymaan muun muassa sisaisiin kuluihin, hankintastrategian kehittdmiseen ja itse neu-
votteluprosessiin. Koska naihin toimintoihin jaa enemman aikaa, on hankintojen tulos laa-

dukkaampaa ja tuo lisdarvoa yritykselle alentamalla kuluja ja tehostamalla tyota.

Mik& tahansa muutosprojekti vaatii hyvaa implementointia, jotta muutos voidaan vieda lapi
onnistuneesti ja sellaisena kuin se on aiottu. Muutoksen johtamisessa on omat lainalaisuu-
tensa, jossa jokaisen lapivietavan projektin erityispiirteet on otettava huomioon. Muutoksen
kohderyhman lahtétilanne ja valmiudet on myds hyva huomioida ja niitd vahvistamalla luoda
mahdollisimman sujuva siirtyminen muutoksen toteutuksen aikana. Taman lisaksi suurta
roolia muutoksen onnistuneessa lapiviennisséd on kyseisen muutoksen onnistuneesti lapi-
vieneiden yritysten benchmarking. Benchmarking tarjoaa parhaat kaytanteet valmiina ja
sen avulla voidaan minimoida implementaation riskit ennalta. (Chaffey, 2015)

1.2 Tavoite, tutkimuskysymykset ja rajaukset

Taman kyselytutkimuksesta johdetun dokumentin tarkoituksena on 16ytdd mahdolliset syyt
Yritys X:n hankintaohjelman sisélla olevan eSourcing ohjelman kayton laajuutta ja sen kayt-
toon liittyvista haasteista ja muutostarpeista. Tavoitteena on tarjota Yritys X:n kehitysyksi-

kolle tietoa siita, kuinka kyseessa olevan eSourcing ohjelman kayttda voidaan lisata. Taman



lisaksi tavoitteena on 16ytad ne toiminnallisuudet, joiden avulla ohjelman kayttajakokemusta

voitaisiin parantaa.

Yritys X:lla kyseinen ohjelma on ollut kaytéssa jo viitisen vuotta. Ennakkoon oli tiedossa,
etta tietyissa hankintakategorioissa ohjelman kayttoa ei olla néhty tuottavan lisdarvoa tai
sen kayttdd on pidetty tyolaana. Talla kyselytutkimuksella on tarkoitus tunnistaa naiden

hankintakategorioiden erityispiirteet, joiden vuoksi ohjelmaa ei voida tai haluta kayttaa.
Opinnaytetyon paaasiallinen tutkimuskysymys on:

o Mitka asiat vaikuttavat eSourcing ohjelman kayttéon kilpailutusprojekteissa?
Alakysymykset pyrkivat etsimaan haasteet ja muutostarpeet:

o Mik& parantaa kayttajakokemusta?

o Ohjelman hyvét ja huonot puolet/toiminnallisuudet?

Opinnaytety® on rajattu nimenomaan kilpailutusprosessiin, jolloin kaikki muu mita kyseisella
ohjelmalla on mahdollista hallinnoida ja tuottaa ei ole mukana tarkastelussa. Syyna tahan
on ollut Yritys X:n tarve saada ohjelmiston kayttd mahdollisimman korkealle tasolle, jolloin

kaikki hyoty tastad hankinnasta tullaan ottamaan irti.
1.3 Teoreettinen viitekehys ja tutkimusmenetelma

Teoreettinen viitekehys siséltédd pohjatietoa hankintojen kehityksesta lapi historian tadhan
paivaan. Lisaksi mukaan on otettu hankintojen digitalisaatioon soveltuva muutoshallinta-
malli ja kahden case — tapauksen kuvaukset ja saadut hyddyt eSourcingin kayttéoénoton

jalkeen.

Tutkimusmenetelméné on puolistrukturoitu kyselytutkimus. Liséksi tutkimuksen tekijan hen-
kilokohtainen kokemus hankintaprojekteista Yritys X:n hankintaorganisaatiossa antaa tutki-
mukselle oman nékdkulman prosessista missa eSourcing ohjelmaa ei olla kaytetty kilpailu-

tusprojektissa.

Paakysymys keskittyy haasteiden tunnistamiseen eSourcing -tydkalujen kayttéonotossa
tutkimuksen kohteena olevassa organisaatiossa. Samalla tutkitaan seuraavia asioita; aut-
taako eSourcing tehostamaan hankintaprosesseja ja paraneeko hankintaprosessin koko-
naisvaltainen hallittavuus? Organisaatiossa nahdaan hankintayksikodiden kehittdminen stra-
tegisena paattksena. Tutkimuksen kohteena olevassa organisaatiossa eSourcingin kaytto
nahdaan enemmankin laadullisina parannuksina, rutiinien standardisointina ja tehostettuna

kokonaisuuksien hallintana.



Tietoa keratdan molemmista ryhmista; niistd, jotka ovat jo ohjelmaa kayttaneet ja niista,
joille ohjelma on tdméan toiminnon osalta viela tuntematon. Saadut vastaukset auttavat ym-
martamaan seka loppukayttajan ndkdkulmaa, etta esteitd, jotka vaikuttavat ohjelman kayt-

toonottoon.

Tutkimuskysymys rajoittuu eSourcing -tyOkalun kayttoonottoon kilpailutuksissa, eikd ota
huomioon muita ohjelman sallimia mahdollisuuksia. Toteutetussa kyselyssa on kysytty ha-
lukkuutta toteuttaa my6s eAuction (digitaalinen kdénteinen huutokauppa). Tama kysymys
liittyy samaan aikaan toteutettavaan projektiin, jossa kysymyksessé oleva hankintaorgani-
saatio pyrkii kaynnistamaan eAuctioneja osana eSourcing -tytkalujen kaytt6d. Tama kysy-
mys auttaa kehitysyksikk6d hahmottamaan hankinta-asiantuntijoiden yleista suhtautumista

tallaisiin projekteihin.

Valittu menetelma on laadullinen, joka toteutetaan puolistrukturoidulla kyselylla. Tutkimus
maarittyy laadulliseksi, koska se sisaltdd eriytettyja yksittaisia tapauksia vuorovaikutuk-
sessa tutkijan ja tutkittavan kanssa (avoimet haastattelukysymykset) ja projektion yksittais-
ten ihmisten omasta ndkékulmasta (Koskinen, et al., 2005). Tutkimuskysymys johdattaa
henkilon kokemaan subjektiiviseen kokemukseen asiasta ja vastausta etsitaan juuri koke-
muksista tai kokemuksen puutteesta ja sen syistd. Tutkimuksen kohteena olevan organi-
saation hankintaprojektit ovat sekd yksinkertaisia, ettd monimutkaisia ja usein tai harvoin
toteutettavia vuositasolla. Nain ollen maaralliset vertailut olisivat olleet epdjohdonmukaisia
ja myds tahan tarkoitukseen tarpeettomia. Poiketen teoriasta tdma tutkimus sisaltda myos
tutkijan itsensa tuottamaa tietoa kyseisessd organisaatiossa suoritetun tyoharjoittelun
kautta. Omakohtaiset kokemukset maarittavat taman tutkimuksen pitkalti sosiaalisen kon-
struktivismin suuntaan. (Koskinen, et al., 2005) Tama maaritelma ei ole taysin ongelmaton,
ja perinteisen tieteentekijan nakdkulmasta tama on liian tulkinnanvaraista tutkimusta. Tut-
kimuskysymys kuitenkin vihjaa, etta kysymyksessa on inhimillinen kokemus jostakin asi-
asta, jolloin maarallista dataa keraavilla kysymyksilla on vaikeaa saada oikeata kuvaa itse

loppukayttdjakokemuksesta.

Valinta maaréllisen ja laadullisen tutkimusmenetelméan valilla oli tdssé tapauksessa melko
helppoa. Tutkimuksessa yhdistellaan seka fakta — ettd naytenékokulmaa, koska ajatuksena
on huomioida tiettyja maarallisia asioita tutkimuksen kohteena olevasta asiasta. (Koskinen,
et al., 2005) Naiden tulosten avulla voidaan kohdentaa paremmin mahdollisia perehdytta-
mistoimenpiteita tiettyihin vastaajaryhmiin, jos sellainen naistéa vastauksista pystytaan tun-

nistamaan.



1.4 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytety®d koostuu johdannosta, teoreettisesta viitekehyksestd, kyselytutkimuksen vas-
tauksista tehtyihin johtopaatoksiin ja yhteenvedosta. Taméa opinnaytetydn rakenne perustuu

LAB- ammattikorkeakoulussa vuodesta 2020 saakka olleeseen tutkintosaantoon.



2 Hankintojen kehityskulku

Ensimmaiset maininnat historiassa hankinnoista l0ytyvéat 2800 eKr. vanhoista pohjois-Syy-
riasta l0ytyneista savitauluista, missa on sovittuna tuoksuvan 6ljyn ja viljan vaihtokauppaa
niilla ehdoilla tietyn ajanjakson ajan. Siitd on mentava eteenpéin 4600 vuotta vuoden 1850
paikkeille, jotta voidaan varsinaisesti puhua yritysten hankinnoista. Tuolloin Yhdysvaltojen
rautatieverkoston rakentamisen aikana huomattiin, etta onnistuneet hankinnat vaikuttivat
suuresti téiden edistymiseen. Tama kehitys ennakoi yritysten osto-organisaatioiden muo-

dostumista. (Lysons & Farrington, 2016)

1920-luvun alussa talouskirjallisuudessa ja artikkeleissa kasiteltiin ostotoimintaa myynnista
eriytettyna toimintona, joka vaati oman fokuksensa yrityksessa. Ostamista kehitettiin ja pro-
sesseihin luotiin nadihin paiviin asti sdilyneitd perusperiaatteita, kuten sopivuus, korvatta-
vuus ja kayton kustannusten vaikuttavuus. Samoihin aikoihin uusi tuotantotapa eli sarjatuo-
tanto vrt. Ford, toi ostamiseen uuden tarpeen; tarvittiin isoja eria vakio-osia. Suuret eréat
mahdollistivat tuotantohintojen laskun. Naiden hankintojen kustannusten alhaalla pitamista

edesauttoi useiden toimijoiden kilpailuttaminen. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2012)

Suhteellisen hiljaisia vuosia hankintojen kehityksessa vietettiin toisen maailmansodan jal-
keen jalleenrakennusaikana. Suurin piirtein 70-luvulle saakka paapaino hankinnoissa oli
nimenomaan hintakilpailutuksessa, eikd kumppanuussuhteilla tai lisdarvon tuottamisella ol-
lut kovinkaan suurta roolia hankintaorganisaatioiden tekemisessa. Kasvava globaali kilpailu
70-luvun alussa loi uudet saannoét, samalla muuttaen hankinnan osaksi toimitusketjuajatte-
lua. Noin kolmenkymmenen vuoden ajan, 2000-luvun alkuun saakka, muutama asia muok-
kasi alaa lahelle nykyista ajanjakson toimintakulttuuria. Kova globaali kilpailu, isojen yritys-
ten kansainvélistyminen adoptoiden muita yrityskulttuureja, teknologisen kehityksen laajuus
ja nopeus, sekad World Wide Web, jonka avulla verkostojen luominen seké tiedonsiirto no-

peutuivat eksponentiaalisesti lyhyessa ajassa. (Lysons & Farrington, 2016)

Toimitusketjuajattelun kasite on alun perin vuonna 1985 lanseerattu John Houlihanin toi-
mesta. Samana vuonna Michael Porter loi yrityksen arvoketjumallin. Nailla kahdella inno-
vaatiolla pyrittiin johtamaan toimitusketjua yhtené organisaationa ja miellettiin materiaalivir-
rat strategiseksi lisdarvoa tuottavaksi keinoiksi. Samalla ulkoistaminen yritysten ydinosaa-

misen ulkopuolisille tuotteille tai palveluille oli alkanut. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2012)

Hankinta on 2000-luvulle tullessa yha enemméan ulkoisten toimittajien johtamista. Kilpailu
pakottaa yritykset ulkoistamaan avoimesti ja piilevanad. Avoimesti ulkoistetaan esimerkiksi

yrityksen palkkahallinto. Toisaalta piilevia ulkoistuksia voi tapahtua, kun toimittajalle



ulkoistetaan myds toimintaan liittyva palvelu, kuten toimitettujen koneiden huolto. (lloranta
& Pajunen-Muhonen, 2012) Suomalaistutkimuksesta kay ilmi, etta suomalaisyritysten kus-
tannusrakenteesta 80 % koostuu hankinnoista (Kivisto, et al., 2005). Toimintojen pilkkomi-
nen osiin ja ydinosaamiseen keskittyminen ei ole uusi ajatus, koska Adam Smith (1776)
ennusti jo taman arvioimalla tyon jakaantuvan tulevaisuudessa yha pienempiin osiin. Tal-
lainen muutos kustannusrakenteessa on helppo havainnoida tarkastelemalla eraan yrityk-
sen hankintojen kehittymista noin 30 v. ajalta. Kuvassa 1. nadkyvat muutostrendit kolmen
vuoden kustannusrakenteen muutoksesta. Siind ydintoimintoihin kaytettyjen resurssien
prosentuaalinen osuus kustannusrakenteesta on suoraan verrannollinen ulkopuolisten han-

kintojen lisdantymiseen. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2012)
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Kuva 1. Suomalaisen teollisuusyrityksen kustannusrakenteen muutos v. 1981-2012
(Horanta & Pajunen-Muhonen, 2012)

Tiedon kerddminen, arkistointi ja keratyn tiedon analysointi informaatiotyokalujen avulla
vaatii teknistd osaamista, hankintaosaamista sekd yha enenevissa maarin psykologisia ja
sosiaalisia aspekteja, joita vaaditaan hankintojen johtamisessa. (lloranta & Pajunen-
Muhonen, 2012)



Edelleen kehitys etenee kohti syvempaa yhteistyota toimittajien kanssa. Kasite 'toimittaja-
markkinat’ on kehittynyt kuvaamaan nykyaikaista hankintatoimijoiden tapaa ymmartaa, mita
hankintakentalla tapahtuu. Jatkuvasti on kartoitettava muun muassa kilpailutilannetta, tar-
jontaa, riskeja, vertailla toimittajia ja pohdittava tarjonnan laajuutta. (Logistiikan maailma,
2022) Yhtena teoreettisena mallina voidaan pitda niin sanottua toimittajaverkoston orkest-
rointia. Orkestroinnilla luodaan lisdarvoa rakentamalla, ohjaamalla ja johtamalla ulkoisia toi-
mijoita. Orkestroinnin toteuttamisessa ovat isossa roolissa ulkoisten suhteiden hallintamal-
lit. Hallintamallit taas tulevat empiirisesta tutkimuksesta, jonka yritys toteuttaa. Alla oleva
kuva 2 esittaa toimittajaverkoston orkestroinnin nelja elementtia, joita implementoimalla yri-

tys saavuttaa kyseisen toimittajamarkkinoiden johtamismallin. (Laiho, 2015)

Liiketoimintamalli

Tuote- ja , ORKESTROINTI Suhteiden hallinta
verkostoarkkitehtuuri

Paivittdiset toiminnot

Kuva 2. Toimittajamarkkinoiden orkestroinnin nelja tasoa (Laiho, 2015)

Toimittajamarkkinoiden hallinta siirtyy onnistuneen orkestroinnin jalkeen hankintaorgani-
saation suorittavalle tasolle. Orkestroinnin jalkeen seuraakin hankintaa tekevan vaikein teh-
tava; kaikkien lankojen kéasissa pitdminen. Ulkoistettu tuotanto ja palvelut, lisdaantyvat viran-
omaismaaraykset, toimittajien moninaisuus seka jo olemassa olevan tiedon kayttaminen
hankintojen hallinnassa tekevat monessa tapauksessa hankintaprosessista kompleksisen.

Tallaisten kokonaisuuksien hallintaan tarvitaan tehokkaita digitaalisia tyOkaluja.
2.1 eSourcing

Viimeisen 20 vuoden aikana teknologian ja ohjelmistokehityksen my6té on saatu komplek-

sisen hankintaprosessin avuksi séhkoisia tydkaluja, kuten e-SCM (electronic supply chain
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management). Kuten milla tahansa alalla, internetin ja ohjelmistojen my6ta rutiinitehtavia
on voitu automatisoida. N&in asiantuntijalle on paivittaisten rutiinien poistuttua jaényt enem-
man aikaa keskittyd analysointiin, kommunikointiin toimittajien ja sidosryhmien kanssa,

seka seuraavien hankintaprojektien valmisteluun. (Lysons & Farrington, 2016)

eSourcing on ollut osana hankintoja jo joitakin vuosia, aina 2000-luvun e-buumin alusta.
eSourcing tarkoittaa yleensé internetpohjaisilla tydkaluilla toimivaa ohjelmistoa, jolla voi-
daan hallinnoida hankintoja ja muuta hankintaorganisaation toimintaa (esim. sopimusten
yllapitoa). (Gunesekaran, et al., 2009, pp. 161-175) eSourcing -ohjelmien tarkoituksena on
mm. tehostaa RFx-prosessia (Request For x = esimerkiksi: proposal ja quatation) eli kilpai-
lutusprojektien kaynnistamista. Suurin osa yrityksesta on hankkinut jonkinlaisen ohjelmiston
hankintojen tueksi. Jotkut maailmanlaajuiset yritykset ovat saattaneet tahtomattaan luoda
siiloja hankkimalla jokainen erillisen ohjelman eri toimipisteisiin. Tama vaikeuttaa muun mu-
assa lapinakyvyyttd ja prosessi ei ole yhtendinen lapi organisaation. Ratkaisuna tédhén on
integroida yksi eSourcing ohjelma koko yrityksen kayttoon. Talla tavoin voidaan yrityksen
koko tietomaarad kayttda tehokkaasti hyvaksi hankinnoissa ympari maailmaa.
(JAGGAER/DHL, 2022)

Toisinaan yrityksellad saattaa olla vanhentunut ohjelmisto, jota on nykystandardien mukaan
tyolas kayttda. Siité saattaa puuttua ominaisuuksia, jotka antaisivat ohjelmalle etulydntiase-
man perinteisiin toimintatapoihin verrattuna. Ohjelmistojen uudistamisella pyritdan yleensa
parantamaan yrityksen hankintoja ja tehostamaan niita. Joissakin tapauksissa myés pa-
rempi kayttajakokemus toimittajien puolella voi olla strategisesti merkittéava asia. Mikali toi-
mittajat kokevat asioinnin helppona ja tehokkaana, sitouttaa kehityskulku toimittajaverkos-
toa. Helpot tydkalut voivat myos lisata toimittajaverkostoa nopeasti, koska uusien toimijoi-

den sisdanajo on helpompaa ja tehokkaampaa. (JAGGAER/Metso, 2022)

Naiden ohjelmistojen paaasiallisena tarkoituksena on tarjota alusta myyjille ja ostajille,
missa koko kilpailutusprosessi on nahtévissa koko projektin elinkaaren ajan. Ohjelmat voi-
daan jakaa kahteen ryhmaan, julkiseen ja yksityiseen, hankintaorganisaation statuksen mu-
kaisesti. Tamé&n ohjelman kayttaja eli ostaja kutsuu tarjoajat tiettyyn hankintaprojektiin sah-
koisesti, jonka jalkeen kaikki tapahtumat kilpailutuksen aikana pyritd&n ohjaamaan ohjel-

man kautta, jotta kokonaisuus ei fragmentoituisi esim. erillisiin séhkdposteihin.

eSourcingin avulla aikaa vievia rutiinitehtavia voidaan poistaa kokonaan tai huomattavasti
vahentaa. Koko kilpailutusprosessin sykli nopeutuu, kun asiat tapahtuvat rinnakkain saman-
aikaisesti. Raportointi helpottuu ja paranee, koska data on saatavissa yhdesta lahteesta.

Datan hallinta on proaktiivista ja tAma johtaa korkealaatuisempiin hankintapaéatoksiin. Koko
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toimitusketju voidaan parhaassa tapauksessa johtaa yhdella tydkalulla. Tamé johtaa luon-

nollisesti alempiin hankintahintoihin. (Kalakota & Robinson, 2001)

Alemmat hinnat muodostuvat nimenomaan tehokkuuden kautta. Sahkdiset tydkalut ja datan
esteetdn liikkuminen internetin valityksella globaalisti tarjoaa hankintaorganisaatiolle isom-
pien toimittajamarkkinoiden lisdksi mahdollisuuksia uusien toimittajien tai innovaatioiden
adaptointiin (Nasim, 2009). Hankintahintojen alenemisen lisdksi eSourcingin avulla voidaan
karsia toiminnasta syntyvia kuluja. Tama tapahtuu prosessin l&pindkyvyyden lisaantymi-
sena (tieto on koko hankintaorganisaation kaytdssa, jos nain halutaan) niin organisaatiossa,
kuin toimittajia kohtaan. Rutiinitehtavista vapautuneita resursseja voidaan kayttaa toisaalla,
tai madaltaa organisaatiota vahentamalla erilaisia valiportaita. (Caniato, et al., 2010)
eSourcingiin liittyy my6s eAuction, eli kaanteinen huutokauppa. Kéénteinen huutokauppa
tuottaa esimerkiksi lapinakyvyytta, auttaa lisddmaan tietoisuutta markkinoista ja lyhentaa
prosessin syklid. Toisaalta kaanteisen huutokaupan on todettu vaarantavan hyvia toimitta-
jasuhteita tai jopa luovan huonon maineen kilpailuttavalle yritykselle, jos kilpailutus on huo-
nosti ja/tai eparehellisesti toteutettu. Nama huutokaupat eivat mydskaan toimi kaikissa han-
kintakategorioissa. Tahan saakka saadut tutkimustulokset suosittelevat kaanteisen huuto-
kaupan kayttéa hyvin kehittyneilla tuotemarkkinoilla, volyymituotteille, jotka eivat ole strate-
gisessa osassa ja tuotteille, joissa on melko pysyva kustannus, esim. autonrenkaan kumi-

massa. (Johnson & Klassen, 2005)

Suurimmassa osassa digitalisointiprojekteissa on kyse tyon optimoinnista ja resurssien jar-
kevasta kaytosta. Aina ndma hyvat aikomukset eivat kuitenkaan ole menneet maaliin. Esi-
merkiksi Hankintojen johtaminen -teoksessa kirjoittajat ovat selkeasti omassa tydssaan
kohdanneet joissakin yrityksissa liiallista luottoa siihen, ettéa sahkoinen alusta tulee ja tekee
kaiken tyon. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2012, p. 101) Vaikka tallainenkin on mahdollista
joidenkin tuotteiden tai palvelujen kohdalla, niin johdolla on muutoksen lapiviennissé iso
rooli ja muutosprosessi pitaa olla suunniteltuna tarpeeseen. Organisaatioiden pitdéa tunnis-
taa tarpeet IT-hankintoja tehdessaan. Tarve syntyy yleensa, kun organisaatio kasvaa ja
kaikki data ei mahdu Exceliin. Yritys digitalisoi toimintojaan, tai kyseinen ohjelmisto saattaa
olla osa isompaa kokonaisuutta, esimerkiksi toiminnanohjausjarjestelmaa. Muutoksenhal-
linta vaatii panostusta johtamiseen ja uusien toimintatapojen implentointiin. Kaikkea muu-
tosta on tarkasteltava kriittisesti, ja tarpeen seka hyddyn tasapainon Iéytaminen ja kommu-

nikointi auttaa viemaan projektin haluttuun maaliin.
2.2 Yrityksen kilpailutusprosessi

Hankintojen organisoiminen yrityksessa on tarkeaa resurssien kohdentamisen kannalta.

Paatos keskitetyn hankintaorganisaation ja hajautetun organisaation valilla on mielekasta
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tehda ja siihen vaikuttavat yrityksen koko, hankintojen maara, hankintojen laatu ja eri osas-
tojen tai tytaryhtididen hankintojen yhdistdminen tai eriyttdminen. (lloranta & Pajunen-
Muhonen, 2012, pp. 317-320) Yritys X:n tapauksessa on paadytty muodostamaan hybridi-
mallinen hankintaorganisaatio, jossa itse hankintaorganisaatio on emoyhtion alainen ja se
alla on tytaryhtididen ja osastojen tarpeita varten maaritelty omat hankinnan ammattilaiset.

Tama voidaan ndhda eraanlaisena sisaisten asiakkaiden palvelukanavana.

Kilpailutusta aloittaessa on otettava huomioon seuraavat asiat: tarpeen ja hankinnan koh-
teen méaarittely, sopivien toimittajien etsintd, avoimet ehdotukset, ehdotukset riskien vahim-
maistamiseen, asiakasreferenssit, tarjousten pyynti, tarjousvertailu ja lopulta toimittajan va-
linta. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2012, pp. 252-254) Edella mainitut asiat ovat hankin-
taorganisaation asiantuntijan, tassa tapauksessa sourcing managerin osaamisen takana.
Naihin vaiheisiin kuuluu paljon rutiininomaisia tehtavia, jotka on maaritelty yrityksen hankin-
taprosessissa. Alla olevassa kuviossa on kuvattu Yritys X:n Kilpailutusprosessi kayttssa

olevassa SmartBuy sourcing ohjelmassa.

Yritys X

SMartBuy @ e o

Sourcing
‘ S
@ ®
ok
Create & Manage Create RFx or Auction Event content Suppliers from Suppliers can

Category Templates +  Create New Event from +  Existing respond the

Forms & +  Create from template +  Write new SmartBuy event via Event can be

Questionnaires +  Copyfroma questions & Supplier list browser, or awarded to a

previous Event forms +  Previous exlratct lhe{ +  Contractin
Existing events & i‘i?a'zgs 0 CM
Templates templates uokoad + Catalog
Existing +  Adding P Item in P2P
Forms name & Tosponese *  Purchase
Bulk upload email Requisition
in P2P

address

Kuva 3. Process steps in SmartBuy Sourcing

Y14 olevasta kuvasta voi huomata, ettd prosessissa on monta askelta. Ohjelman hyéty na-
kyy erityisesti tietojen hallintapuolella. Edelliset projektit, toimittajalistat ja sopimukset [6yty-
vat yhdestéa paikasta. Ne ovat muokattavissa uusiin projekteihin tai edelliset projektit ovat
monistettavissa seuraavia kertoja varten. Yksi hyddyistd on myds tietojen saatavuus, jolloin
hankintaprojekti voidaan kaynnistad, vaikka kategoria-asiantuntija juuri silla hetkella ei olisi

vapaana uusia projekteja varten.
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Prosessi houdattaa yrityksen normaaleja kaytanteitad ja harmaana olevia osia ei ole pakol-
lista ohjelman avulla toteuttaa, mutta ne kuuluvat prosessiin ja ne tehdaan muulla tavoin,

jos eSourcingia ei kayteta niiden kohdalla.

Tehdessani yrityksen hankintaosastolla opintoihin liittyvaa projektia huomasin, etté kysei-
sen ohjelman kayttoa ei suosittu ja prosessi olikin pitkalti manuaalinen. Sahkdoisten tyoka-
lujen valikoimaan kuuluivat Word ja Excel -pohjat, Microsoft Teamsissa arkistoidut sopimus-
ja liitepohjat, sek& DocuSign — ohjelma, jolla valmiita dokumentteja voitiin s&hkdisesti alle-
kirjoittaa. SmartBuy- ohjelmasta kaytdsséni oli ainakin sopimusten elinkaarihallinta ja ar-

kisto.

Hankintaprojektit alkavat etsimalla, joko puhtaasti internetista tai ostetuista tietokannoista,
tietyn maantieteellisen alueen ja tietyn alan toimijoiden yhteystietoja. Taman jalkeen tarvit-
taessa kaydaan karsimisprosessi, jos ollaan varmoja joidenkin toimijoiden sopimattomuu-
desta tahan kyseiseen projektiin. Seuraava askel on vapaamuotoisten sahkopostien lahet-
tdminen, joissa kysytéan toimijan halukkuutta osallistua RFP (request for proposal) -projek-
tiin. Jokaiselle halukkaalle osallistujalle l&hetettdan sahkopostilla NFD (Non-financial dis-

closure) eli salassapitosopimus.

Edella mainitulla tavalla edetdén jokaisen toimijan kanssa erikseen ja jokaisessa vaiheessa
palautetut, allekirjoitetut tai muokatut dokumentit tallennetaan Teamsissa omaan kanavaan,
kaikkien projektin kanssa tekemisessa olevien nahtavaksi. Esimerkiksi kaikille lahetettava
perusmuotoinen palvelusopimuspohja saattoi vaihtua useaan otteeseen, koska sitd muo-
kattiin vuorotellen ostajan ja toimijan toimesta. Versionhallinta on tassa tapauksessa taysin
kiinni siita, ettd vastuussa oleva taho on onnistuneesti muokatun version tallentanut oikeaan

paikkaan.

Projektin aikana muodostui kokemus, etté toimintatavat tuntuivat pitkalti muotoutuneen sen
kategorian tekijan osaamisen ja mieltymysten mukaan, eika varsinaista perehdytysohjetta
eSourcingin pariin uudelle tydntekijalle ollut tarjolla. TaAhan saattoi myo6s vaikuttaa kesalla

2021 voimassa olleet koronarajoitukset ja etatydsuositus.

Digitalisoituminen on jatkunut liikemaailmassa yli 20 vuotta. Digitaaliset tydkalut ja internet
ovat kasvattaneet osuutta toimitusketjujen hallinnassa keskindisen kanssakaymisen vali-
neena ja liikketoiminnan ohjaajina. Séhkaisilla tyokaluilla pystytddn hahmottamaan suuren
tietomassan seasta tarkeita tunnuslukuja, kuten kulujen ja tuottojen suhdetta pitkiltakin ai-
kavaleilta. Verkostoituminen sopivien kumppaneiden kanssa on nopeampaa internetin va-
lityksella ja antaa mahdollisuuden l6ytaa uusia hankintakohteita erilaisten logistiikan palve-

lujen tarjoajien tarjonnasta. (Sakki, 2014, pp. 118-120)
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2.3 eSourcingin kaytdn muutosjohtaminen

Hankintaorganisaatioissa muutoksen johtaminen ja sen hallinta voidaan jakaa neljaan pe-
rustyyppiin; teknologiset muutokset kuten sahkdiset tydkalut tai niiden vaihto uudempiin
versioihin, tuotteiden tai palvelujen muuttuminen, siirtden hankintojen strategista fokusta
kategoriasta toiseen, henkildston kouluttaminen vastaamaan paremmin muuttuneita mark-
kinoita tai uusien tytkalujen kayttéonottoa varten ja muutos liikketoimintaympéaristossa, joka
voi johtua yrityskaupoista, partnerien vaihtumisesta tai toimintojen yhdistymisista. Muutok-

set saattavat olla ulkoisia tai sisaisid. (Lysons & Farrington, 2016, p. 174)

Digitalisointiprojekteissa ei enda pohdita, pitaisiké sahkoiset tyokalut ottaa kayttdon, vaan
kuinka niistd saadaan kaikki hyoty irti. Siksi pitdd huomioida, ettd jokaiseen muutokseen
vaikuttavat niin ulkoiset, kuin sisdiset haasteet. Ulkoisiin haasteisiin yrityksen sisélla ei voida
vaikuttaa. IT- projekteissa yritysten haasteita ovat olemassa oleva IT-infrastruktuuri, osaa-
van IT-henkilokunnan olemassaolo tai palkkaus ja tarkein eli henkilokunnan halukkuus ja
valmius muutokseen. Johdon ymmarrys siitd, miksi eSourcingia tuodaan yrityksen tytka-
luksi, sen hyodyt ja lisdarvotekijat on pystyttava pukemaan sanoiksi ja kommunikoimaan

koko muutoksessa olevalle organisaatiolle. (Smadi & Ababneh, 2018)

eSourcing ohjelman kaytolla pitéaa olla tarkoitus, pAdméaara. Se voi olla strateginen paatos,
jolla pyritdan toimintojen tehostamiseen, lapinakyvyyteen, kulusdastoéihin tai kaikkiin edella
mainittuihin. Ensimmaiseksi kaiken pohjalla on teknologia, sille pitaa olla olemassa tuki,
seka hallintomalli, jolla johdetaan muutosta. Seuraavaksi méaaritelladn muutoskohteet, niin
ulkoiset, kuin sisdiset. On ymmarrettdva mitd ja kenelle kommunikoidaan ja koulutetaan.
Tassa on hyva tehda benchmarking tutkimusta, jotta koettuja virheita ei tehtaisi uudestaan.
Esimerkiksi toimittajien valmistaminen sahkaisiin kilpailutuksiin saattaa vaatia ylimaaraista
tyota, jos toimijat eivat ole viela téllaisia alustoja kayttaneet. Lisaksi taytyy huomioida omat
resurssit ja tiedostaa, ettd muutoksen lapivienti ja paivittaisten tehtavien tekeminen samalla

resurssilla ei valttamatta ole tehokasta tai edes mahdollista.

Edell& mainittujen toimien onnistunut toteuttaminen luo perustan eSourcing strategian im-
plentoinnille ja sitouttaa muutosorganisaation. Edell& mainitut kolme askelta johtavat itse
paamaaraan, jossa lisdarvo on saavutettavissa, johdon tuki on olemassa, tavoitteet ja mit-
tarit asetettu ja raportointi paikallaan. Kuvassa 4 on kuvattu eSourcingille sovellettu kuvaus

eAuction prosessin kayttdonoton askelmista.
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PAAMAARA: LISAARVO
SAAVUTETTAVISSA,
JOHDON TUKI
TA JA

Kuva 4. eSourcing ohjelman paaméaara (Larsen, 2021, p. 167)

Uusien tydkalujen tuominen vaatii enemman kuin ohjevideon tai manuaalin. Digitaalisten
tyokalujen muutos vaatii perehdytyksen lisdksi muutoksen johtamista. Muutosjohtamisen
selkdrankana digitalisaatioprojekteissa voidaan pitaa selkedn omistajuuden osoittamista.
Ohjelman omistajan tehtdvana on KPI- mittareiden seuranta, kayttajien koulutus, tuki, toi-
mittajien mukaanotto ja tietoisuuden laajentaminen, muutamia mainitakseni. Tarkeana
osana projektin lapivientia pidetaan myos eraanlaisen Centre of Excellence (COE) otta-
mista projektin tueksi. (Jacob Gorm, 2021, p. 165) Suomeksi taté voidaan kutsua muutos-

agenttiverkostoksi.

Viimeaikaisten tutkimusten mukaan sienet osaavat kommunikoida kesken&an. Tutkijat oli-
vat kiinnittdneet rihmastoihin elektrodeja, joiden avulla pystyttiin tunnistamaan noin kymme-
nen erilaista sanaa. Huomioitavaa on kommunikoinnissa kaytetty sanarytmi ja intonaatio,
joista 16ytyy vastaavuuksia mm. suomen ja englannin kielissa.

Yritysten hankintaorganisaatio on harvoin homogeeninen, mika tarkoittaa, etta yleensa toi-
minnot on jaettu kategorioiden tai emoyhtion toimintojen mukaan. Jokainen nakee muutok-
sen omasta nakokulmastaan, joten pelkké viesti esihenkillté uuden ohjelmiston kayttoon-
otosta ei viela riitd muutoksen lapivientiin. Muutosagenttien tehtavana on likkua naiden
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siilojen valilla, laajentaa tietoisuutta ohjelmasta ja auttaa tekijoitéa ohjelman kanssa tyésken-

telyn aloituksessa, seka toimia tukena. (Larsen, 2021, p. 166)

Yrityksen hankinnat saattavat olla myo6s erittdin moniulotteisia, alkaen hyvin teknisista ja
yksityiskohtaisista osien tai palvelujen hankinnasta, aina vessapaperin tilaamiseen toimis-
ton WC-tiloihin. Kilpailutuksia saattaa olla yhten& vuotena 1 tai 60 ja niiden kulut saattavat
vaihdella muutamasta sadasta eurosta aina useaan miljoonaan euroon kerrallaan tai koko
sopimuskauden ajalta. Tassé kohtaa onkin jarkevaa miettia strategiaa, milla eSourcing -
ohjelman kayttoa voidaan perustella esimerkiksi yhden miljoonan euron hankinnan tai muu-
taman sadan euron hankintojen parissa toimivalle. Tehostamisen hy6ty yhden ison kaupan
kohdalla ei realisoidu, silla sellaisen toteutuminen kestaa yleensa hyvin pitkaan ja siihen
kaytetaan paljon aikaa ja resursseja. Toisaalta satasia maksavia, pienia hankintoja voi olla
tarpeetonta toteuttaa eSourcingilla, koska tallaisilla projekteilla on yleensa vakiotekija (vrt.
remonttity6t mies ja pakettiauto) ja tallaisten hankintojen kilpailuttaminen ei olisi jarkevaa
resurssien kayttéa, mahdollisten saastojen ollessa joitakin kymmenia euroja. eSourcing voi-
daan ndhda ndissa tapauksissa tukitoimintona, jonka hyodyt ovat joko toimittajarekisterin
yllapito (pienet toistuvat hankinnat) tai dokumentaation ajantasaisenhallinnan tehostuminen

(kalliit yksittaiset projektit).

On otettava huomioon, ettd eSourcing -ohjelmat/ohjelmistot yleensa sisaltavat koko han-
kintaprosessin osat aina kilpailutuksesta raportointiin ja datahallintaan. Yrityksen hankinta-
organisaatio voi hyvinkin kayttda suurinta osaa ohjelman toiminnoista, mutta esim. kilpailu-
tusten hallintaa eSourcingin avulla ei olla implementoitu osaksi hankintaprosesseja. On siis
tunnistettava esteet kokonaisvaltaisen kayttoonoton tiella, lisata ymmarrysta muutoksen
tarpeellisuudesta, korostaa onnistuneita kayttékokemuksia ja analysoitava huonot koke-

mukset.

Muutoksen edetessa on otettava huomioon ohjelmaan kouluttamisen jalkeen ohjelman ot-
taminen kayttéon. Koulutuksessa pitda pyrkia osoittamaan ohjelman edut versus vanha oh-
jelma tai tapa. My6s kokemus oppimisesta on térked. Edelleen rinnalla kulkeva ohjelma tai
toimintatapa, jota ei ole poistettu kayttsta, korottaa kynnysta ottaa uudet tydkalut kayttdon,
kun kokemus oppimisesta on huono. (Jacob Gorm, 2021, p. 168) Riippuen organisaation
koosta voidaan koulutus kohdentaa my6s seuraavan sopivan hankintaprojektin alle, jotta

opittua ei ehdi unohtaa ja tuki on paikalla.

Muutokseen voi myo6s liittya muutosvastarintaa. Tahan liittyy usein pelkoja oman tilanteensa
huonontumisesta muutoksen toteutuessa. Nama tunteet on hyva huomioida ja tydyhteison
on hyva sietaa ja puhua konfliktista. Nain pelkoja voidaan kasitelld yhteisesti ja paasta vai-

kuttamaan oikeasti muutokseen. My6s pakon kautta tapahtuva muutos yleensa torméaa
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muutosvastarintaan. Muutoksessa on hyva antaa henkilélle mahdollisuus itsendiseen vai-
kuttamiseen, niin ettd han voi kokea muutoksen ldhtevan itsesta. Tarkeaa on olla sulke-

matta tunteita pois. (Pihlajaniemi, 2021)

Hankinta ja toimitusketjujen hallinta on jatkuvassa muutoksessa. Henry Ford loi tavan va-
hentaa kuluja panostamalla toistoon ja maéaraan, jolloin variaatioita oli vahan. Suuret erat
laskivat komponenttien hintaa, toisto taas takasi laadun, kun kokoonpanolinjalla oltiin oppi-
miskayran huipulla. Sen jalkeen suhde itse tehtyjen (80 %) ja ulkoa hankittujen tavaroiden
ja palvelujen (20 %) on kaantynyt péalaelleen 2000 — luvulla. Suhde on edelleen 80/20
mutta nyt toiseen suuntaan. Hankintaorganisaation haasteita ovatkin jatkuva saastojen, toi-
mittajien johtaminen ja motivointi, seka prosessien jatkuva kehittdminen muuttuneeseen
tarpeeseen soveltuviksi. Muutoksessa korostuu tarve uusille teknologioille ja osaamiselle.
Yrityksissa saatetaan edelleen, erityisesti teollisuuden alalla, pitda ostotoimintaa vain valt-
tamattomana pahana. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2012) Ymmartamalla hankintojen
osuuden kokonaiskustannuksista, toimittajaverkoston vaikutuksesta tuotantoon, seka
kuinka toimittajaverkoston johtaminen ja kehittdminen luo lisdarvoa, yrityksen hankintaor-
ganisaation on pyrittava kehittdmaan omaa toimintaansa niin, etta se on joustava ja valmis
vastaamaan ulkoisiin muutoksiin. Sahkadisilla tydkaluilla hankintaorganisaatio voi tehostaa
omia prosessejaan, tuottaa laadukkaampia hankintoja ja sddstaa rahaa yritykselle. Digitali-
saatiolle ei pida olla itseisarvoa yrityksen strategiassa vaan silla on oltava valinearvo, jonka

avulla paastaan haluttuun tulokseen.
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3 Kyselytutkimus

Kysely toteutettiin Microsoft Forms-lomakkeella anonyymisti. Kyselyn kieleksi valittiin eng-
lanti. Syyna tahan oli, ettd kyseisen organisaation tyontekijdista kolmekymmenta prosenttia
on ei-suomenkielisid. Toinen syy on englanninkielisten kasitteiden suuri maara paivittain
kaytetyssa kommunikoinnissa, joten oli varmempaa kayttaa englantia, jotta kaikille kasitteet

olisivat ymmarrettavia.

Osalllistujia oli yhteensa kaksikymmenta. Mukana oli timinvetdjia ja kategoriamanagereita.
Vastausprosentti oli viisikymmentaviisi prosenttia ja suurin osa vastauksista tuli epasuorien

ja IT-kategorioiden managereilta.

Vastausaikaa kyselyyn oli kaksi viikkoa. Kysely koostui kolmestatoista kysymyksestd, joista
seitseman olivat avoimia kysymyksia. Ensimmaiset nelja kysymysta kohdistuivat tutkittavan
populaation ty6tehtévien, kategorian, ty6historian (vuosissa) ja hankintaprojektien méaran
vuositasolla. Viides kysymys ” Oletko aiemmin kayttanyt eSourcing -ohjelmaa hankintapro-
jekteissasi”, jakoi populaation kahteen osaan, joista 'kylla’ vastanneet jatkoivat kysymyk-

sestd numero kuusi ja loput siirtyivat kysymykseen numero kymmenen.
Sinun roolisi?

Virkaikad nykyisessaroolissa?

Hankinta-alue?

Ensimmaiset kolme kysymystéa kohdistuivat vastaajien tyorooliin, virkaikdan ja hankinta-alu-
eeseen. Vastaajista kahdeksantoista prosenttia olivat tiimin vetdjia ja loput katego-
riamanagereita. Virkaika vastaajien keskuudessa jakaantui seuraavasti: 0-2 vuotta 36 %,
3-5 vuotta 46 % ja yli 6 vuotta 18 %. Operatiiviset ja epasuorat (sis. IT) hankintakategoriat
jakaantuivat 36/64 %. Hankintaprojektien maara vuositasolla liikkui 1-100 projektin valilla.
Vastaajista 18 % ei ollut kayttanyt eSourcingia omissa hankintaprojekteissa. Kysymyksen
tarkoituksena oli selvittdd kuinka rooli, kokemus ja hankita-alue vaikuttavat eSourcingin
kayttoon. Alla olevasta kuva 5:sta nakyy vastausten jakaantuminen kolmen ensimmaisen

vastauksen osalta.
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1. Your job position

Lisdtieto)a
@ Team Leader .
. individual contributor g

2. Experience in current role

LisSnietogs

@ 0-2 years 4
@ 3-5years 5
. & or mare 2

3. Sourcing area

icitiatoia

@ Operations 4

. Indirect & IT 7

Kuva 5. Kyselyn kolmen ensimmaisen kysymyksen vastausten jakaantuminen

Kuinka monta hankintaprojektia sinulla on vuositasolla?

Hankintaprojektien maaralla etsittiin korrelaatiota siihen, onko eSourcing kdytossa ja jos on,
niin miten se koetaan maarallisesti erilaisissa hankintaprojekteissa. Hajonta oli 1-100 va-
lill&, joten otos oli hyvin heterogeeninen siina suhteessa.

Oletko kayttanyt eSourcing ohjelmaa omissa hankintaprojekteissa?



20

Viidennesta kysymyksesté eteenpadin ’kyll&’ vastanneet saivat usean vapaamuotoisesti vas-

tattavan kysymyksen ja ei vastanneet jatkoivat kysymyksestd kymmenen.
Koitko haasteita eSourcing ohjelman kaytdssa?

Kysymykseen kuusi, jossa kysyttiin haasteita eSourcing -tyokalun kaytossa, vastaukset
vaihtelivat riippuen hankintakategoriasta. Operatiivisella puolella oli selkeasti eniten haas-
teita hankintojen sisalla olevien laajojen ja vaihtelevien kyselyiden luomisessa seka kaytet-
tavyydessa ohjelmalla toimiessa. Operatiivisen hankinnan taakkana ovat viranomaismaa-
raykset, valmistajien rajoitukset, seka alan erityisolemus. Edelld mainitut rajoitteet, maa-
raykset ja saanndstely rajaa méaarallisesti alihankintaketjussa ja toimittajien verkostossa

olevia yrityksia.

Lisaksi seka operatiivisessa, etté epasuorassa hankinnassa koettiin haasteena muutosten
tekeminen jo aloitetussa projektissa ohjelmaa kaytettdessa. Osa koki ohjelman myds kate-

vaksi tyokaluksi, vaikka haasteitakin |6ytyi.

Mitka alla olevista prosessivaiheista helpottuivat eSourcing -ohjelman kaytdn

myota?

Kysymys seitsemén oli monivalintakysymys, jossa pystyi valitsemaan ’kaikki’ tai ’joku muu
mik&’ -vastausvaihtoehdon. Kysymys koski eSourcing -ohjelman tuomia helpotuksia omaan
tyohon. Suurin osa vastaajista nosti esiin dokumentaation helpottumisen ja toimittajien
kanssa kommunikoinnin asioiksi, jotka helpottivat omaa ty6ta ohjelmaa kaytettdessa. Kuvi-

osta 7 ilmenee vastausten jakaantuminen kysyttyjen prosessin vaiheiden valilla.

7. Which of process stages shown below got easier when using eSourcing-tool?

Lisatietoja

. Documentation control 6
. Timing of process stages 3
@ Project multiplying 3

. Communication with suppliers 4

. Else, what 1

Kuva 6. Mitkd kilpailutuksen prosessivaiheet helpottuivat eSourcing ohjelman kayton
myota.

Toiko eSourcing -tyokalu mukanaan ylimaaraisia tehtavia prosessiin?
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Kahdeksannessa kysymyksessa selvitettin mahdolliset ohjelman mukanaan tuomat lisa-
tehtavat tai prosessin muutokset. Edelleen operatiivisella puolella korostuivat pitkien ja tark-
kojen kyselyiden luominen ja niiden yllapito. Ominaisuus, etté aloitetun projektin aikana ei
voitu dokumentteja muokata nostettiin myos esille. Samoja haasteita oli my6s muissa kate-

gorioissa, mutta oli my6s vastaajia, joilla lisdtehtavista ei ollut kokemusta.
Millainen kayttdjakokemus sinulla on eSourcing -ohjelman kaytésta?

Seuraavassa kysymyksessa kysyttiin yleista kokemusta ohjelmasta. Suurin osa koki ohjel-
man olevan kateva. Perehdytysta korostettiin, koska kokemus paranee kunnon perehdytyk-
sen jalkeen. Suurin osa koki, etta pienella harjoittelulla ja perehtymalla kaytettavyys para-
nee ja sen myotd kokemus, mutta oli myds heitd, jotka suoraan sanoivat, etta eivat ole

faneja.
Mita aikasydppdja haluaisit poistaa kilpailutusprosessista esim. automaation avulla?

Kysymyksessa kymmenen etsittiin aikasydppéja omasta tydsta, myos niiltd, jotka eivat oh-
jelmaa olleet kayttaneet. Kysymyksen tarkoituksena oli tunnistaa tydssa aikaa vievia rutii-
nintehtavia, joita voitaisiin automaation avulla vahentéa tai poistaa, luoden aikaa kilpailu-
tuksien laadulliseen ndkdkulmaan. Jalleen esille nousi erityisesti operatiiviselta puolelta ky-
selyiden rakentamisen ja muokkauksen helpottaminen. Vastausten ja toimittajien vertailu

koettiin my0s sellaisiksi toiminnoiksi, jotka haluttiin automatisoida.
Mita vaiheita olisit halukas muuttamaan nykyisessa kilpailutusprosessissa?

Yhdestoista kysymys oli haastava. Kyselyiden rakentaminen oli eras ja esimerkiksi tieto-
suoja- asiat koettiin kompleksisiksi ja aikaa vieviksi. Kysymysasettelu ehka tassa kohtaa
hieman ontui. Taman kysymyksen vastaukset olivat kenties sisaltyneet edelliseen kysymyk-

seen, missa etsittiin aikasyoppdja ja automatisointi-ideoita.

Olisitko halukas kayttamaan eAuction -mahdollisuutta seuraavassa sopivassa kilpai-

lutusprojektissa?

Toiseksi vimeisessa kysymyksessa pyrittiin tunnustelemaan ihmisten tietoisuutta eAuction
-toiminnosta, eli sahkoisesta huutokaupasta ja siita, ettd onko kiinnostusta toteuttaa tallai-
nen projekti. Vastaanotto oli selvasti positiivinen. Osalla oli selked nakemys siita, etta mil-
laisissa hankinnoissa tata voitaisiin kayttaa ja toisaalta jotkut ovat kaytt&neet toimintoa edel-
lisen ohjelmiston yhteydessa. eAuction -tietoisuuden lisaamisesta tytkalupakkiin on yrityk-

sessé alkanut oma projektinsa, joten tastd on hyva jatkaa, kun kiinnostusta asiaan [0ytyy.

Olisiko jotakin muuta mitd haluaisit tuoda esille nykyisista tehtavista tai vastuualu-

eistasi?
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Kysymys kolmetoista oli puhtaasti vapaaehtoinen. Taman kysymyksen tarkoituksena oli
l[6ytaa muita prosessuaalisia haasteita omassa tyssa ja etsia ratkaisuja niihin, joko itse
prosessista tai automaatiota apuna kayttaen tehostaa toimintaa. Tahan kysymykseen ei

saatu yhtdan vastausta.

Kyselylla saavutettiin sopiva lapileikkaus lapi organisaation. Vastauksiin |0ytyi useimmiten
vastaus ja vastaajat olivat halukkaita vastaamaan myds pitki& vastauksia, joista saadaan

hyvaa pohdintaa ja analyysia tulevaa perehdyttamista varten.
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4 Yhteenveto

Taman tutkimuksen tarkoitus on l6ytaa syita, miksi eSourcing tydkalua ei ole kaytetty Yritys
X hankintaorganisaatiossa Kilpailutusten toteuttamisessa laajemmin. Kirjallisuuden kautta
tarkoituksena oli |0ytaa sopivia verrokkeja, joihin peilaamalla voidaan verrata esiintyneita
haasteita. LOydetyssa kirjallisuudessa yleensa lahtokohtana on ollut nolla, mik& tarkoittaa
hyvinkin alkeellisia ongelmia, kuten toimiva internet tai tyontekijoiden digitaidot. Tutkitta-
vassa yrityksessa on ollut aiemmin toinen hankintojen ohjausohjelma kaytdssa, eika ky-
seessa siis ollut nollapisteasetelma. Jotkut ovat vastauksissaan ajatelleet vertailevansa
naita kahta ohjelmaa kesken&én, mutta paatyneet asetelmaan; ei ohjelmaa tai nykyinen
ohjelma. Vertailumielessa kirjallista antia on pyritty soveltamaan myos toisenlaisista tutki-

muksista sopivilta osin.

Digitaalisten tytkalujen tarkoituksena hankinnoissa on vahentaa rutiinitehtavien maaraa.
Hankintojen fokuksen siirtyminen puhtaasta ostamisesta kohti monimutkaisempien hankin-
taketjujen ja toimittajasuhteiden rakentamista tukee tarvetta siirtda naita aikaa vievia perus-
tehtavia automaation ja digitaalisten tytkalujen avulla taka-alalle. Taméa ei kuitenkaan tar-
koita perustehtéavan, ostamisen, jaavan vdhemmalle huomiolle. Edella mainittu kehitys
edesauttaa hankintojen laadun paranemista, toimittajien vertailua, verkoston hallintaa ja
laajentamista, sek& uusien hankintojen uudelleen kaynnistadmista, kun pohjaty6 on tehty ja

projektien monistaminen on nopeata.

Yleisesti ottaen eSourcing -ohjelmaa pidetaén yritys X:n hankintaorganisaatiossa hyvana
lisana oman tyon organisoimiseen ja rutiinien helpottamiseen. Hankinnat itsessaan ovat
kuitenkin jokaisessa kategoriassa ja alalla erilaisia kokonaisuuksia. Perushankinnat, kuten
esimerkiksi kannettavien tietokoneiden tai kuljetuskapasiteetin ostaminen kuljetusyrityk-
seltd ovat selkeasti maariteltyja, standardisoituja hyodykkeita ja palveluja, jolloin eSourcing
tarjoaa helpon, monistettavan ja tehokkaan tydkalun tallaisten suoraviivaisten tuotteiden

hankintaan.

Kysely osoitti selkeéasti yhden ison ongelman, joka on operatiivisen hankinta-alueen nega-
tiivinen kokemus ohjelman kaytdssa. Tahan on syyna kyseisten kategorioiden hankintojen
lailla séannelty toiminta, valmistajien ohjeistukset ja muut viranomaismaaraykset, jotka li-
saavat kilpailutuksessa tarvittavan kysyttavan tiedon maaran. Tata tietoa kerataan erilaisilla
kyselyilla, jotka ainakin tahan mennessé ovat olleet excel-tiedostoja, joita on sitten verrattu
keskendan tavalla tai toisella. N&ita dokumentteja joudutaan silloin talléin myés muokkaa-
maan jo kilpailutuksen ollessa kaynnissd. Osassa vastauksista tuotiin esille, ettd muutoksia
aloitetun kilpailutuksen dokumentteihin ei ohjelmassa en&dé pysty tekemaan. Nain ollen

nama suuritdiset asiakirjat joudutaan korjaamaan ja aloittaa Kilpailutus uudestaan
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ohjelmalla tytskennellessa. Toisaalta eraassa pro gradu -tutkielmassa korostettiin tutkittu-
jen ohjelmien olevan parhaimmillaan juuri kompleksisissa hankinnoissa. Saavutettu etu tuli
nimenomaan ajansaastostd, joka saatiin perustehtaviin kaytetyn ajan lyhenemisesta.
(Lampinen, 2017, p. 92) Voidaan siis olettaa, etta edella mainittuja toiminnallisuuksia kor-
jaamalla voidaan myds yrityksessa kompleksisiksi koetut hankinnat toteuttaa tehokkaam-

min.

Virkaidlla ei tassé tutkimuksessa mielestani ollut huomattavaa merkitysta. Eroa ohjelman
kaytettavyydessa ei ollut operatiivisissa hankinnoissa 0-2 ja 3-5 vuotta talossa olleiden
tyontekijoiden valisissé vastauksissa. Pidempaan, eli yli 6 vuotta talossa olleet toivat myds
kaytettavyysasioita esille, vaikka olivatkin myodtamielisia ohjelmaa kohtaan. Yli 6 vuotta ta-
lossa olleilla oli my6s kokemusta edellisestéa ohjelmasta, joten heilla oli yksi téllainen digita-
lisaatioprojekti takana ja oppimiskayrd omalla alueella. Kaikki 3—-5 vuotta talossa olleista,
epasuorissa hankinnoissa mukana olevista, piti tydkalua katevana ja osa halusi preppaus-

kurssia, jotta saadaan sujuva kayttajakokemus.

Muita haasteita kuin kaytettavyys oli esimerkiksi erilaiset nakymat hankintaa tekevélle ja
toimittajalle. Haasteet eivéat kuitenkaan tuntuneet olevan ylitsepddsemattomia ja ohjelman
kayttéa ei suoraan tuomittu mahdottomaksi. Ongelmat eivat ole myodskaan liilan vaikeita ja
niitd voi pyrkia kiertamaan, jos sen avulla pystytdan tehostamaan kokonaisuutta merkitta-

vasti.

eSourcing tydkaluna voi auttaa standardisoimaan hankintoja. Tama vaatii pohjaty6ta, johon
kuuluu dokumenttien rakentaminen jarjestelmaan, nykyisten haasteiden kiertaminen tai
mahdollisesti ohjelmistotoimittajan ottamista mukaan kehitystydhon, saadakseen parhaan
mahdollisen kayttajdkokemuksen. Tassa pitda myods tunnistaa erilaisten hankintakategori-
oiden tarpeet ja se, kuinka hyvin jokin hankinta istuu esimerkiksi eAuction -projektiin tai

ohjelmassa oleviin ominaisuuksiin.

Perehdytys kyseiseen ohjelmaan olisi hyva siséllyttaa uusien tyontekijdiden perehdytysoh-
jelmaan. Samalla my6s vanhoille tekijoille on muistettava pitaa yllapitokursseja. Yleensa
muutos omassa tekemisessa vaatii vastauksen kysymykseen "Mitd mina siitd hyddyn?”.
Toisin sanoen hydtynakdkulmaa pitaa tuoda esille ja esimerkiksi erilaiset "best practices”
tai pienissa tiimeissa toteutettu hankinta saattaa tuottaa paremman kayttokokemuksen ja
yhdessa loydetdan parhaat tavat kayttaa kyseista ohjelmaa. Suurimmat hyédyt eSourcingin
kaytossa on tiedon tallennus ja kasittely yhdesséa paikassa, rutiinitehtéavien vahentaminen,
projektin kirjeenvaihto on yhdessa paikassa, seka mahdollisuus kayttda edellista projektia
hyodyksi seuraavan rakentamisessa, jolloin aikaa sdastyy ja voidaan keskittya laadulliseen

tekemiseen.
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Ohjelman kaytt6, perehdytys ja parhaiden kaytanteiden jakaminen organisaatiossa lisda
luonnollisesti osaamista ja parantaa hankintojen tehostamista. Tama vaatii pitkjanteista
tyota, johdon sitoutumista ja jatkuvaa ty6n kehittdmista, mutta myds tydntekijdiden omaa

vastuuta tyonsa ja itsensa kehittdmisessa.

Jos yritys kokee hankintojen olevan tarked osa omaa strategiansa, silloin hankintaorgani-
saation tehtavat on oltava aukikirjoitettuna. Jokaisen hankinnoista vastaavan henkilon on
oltava tietoinen asetetuista tavoitteista, ja jokaisen operatiiviseen hankintaan liittyvan hen-
kilon on ymmarrettava, mité hankintoja tehdessa halutaan saavuttaa. Liséksi hankintojen
l[Apinékyvyys koko organisaatiolle on oltava itsestdédnselvyys. Naita kaikkia ei eSourcing
pysty takaamaan, mutta se pystyy toimimaan alustana suurimmalle osalle edella mainituista
tavoitteista. eSourcing ei ole itseisarvo hankinnassa. Silla on kuitenkin vahva vélinearvo,

joten tatd mahdollisuutta ei kannata jattaa kayttamatta.
4.1 Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Reliabiliteetti viittaa siihen, kuinka tutkimuksen data on keratty. Samanlaisen kyselyn voi
jarjestaa mille tahansa organisaatiolle, jolla on samansuuntaisia tarpeita saada tietoa jonkin
apuohjelman kaytosta tyontekijoiden keskuudesta. On otettava huomioon, etta kyselyn fo-
kus oli rajattu ohjelman kaytdssa yhteen toimintoon, joten kysymyksia pitdd muokata vas-
taamaan tarvittavaa fokusta. Lahtokohtaisesti saadut vastaukset vastaavat hyvin esitettyi-
hin kysymyksiin. Voidaanko 55 % vastausaktiviteettia pitédéa tarpeeksi luotettavana pohjana?
Mielestani voidaan, koska organisaation eri osa-alueet tuli tallakin maaralla katettua. Teh-

tavien, virkaian ja aseman valiset erot voitiin huomioida itse vastausten analysoinnissa.

Laadullisessa tutkimuksessa paapaino on kuitenkin validiteetissa eli patevyydessa enem-
man kuin reliabiliteetissa. Jos tutkimus on perusteellisesti tehty, seka tulokset ja paatelmat
ovat oikeita, silloin voidaan olettaa tutkimuksen olevan pateva. Tutkimuksessa taustana ol
tekijan oma kokemus kyseisista tehtavista ja huomatusta tarpeesta ndiden tehtavien tehos-
tamisessa. Validiteettia pystyttiin siis projisoimaan suoraan tekijdn omakohtaiseen koke-
mukseen ja arvioimaan vastausten patevyyttd myos sitd kautta. Kysymykset annettiin myos
organisaation kehityspaallikon tarkasteltavaksi ennen kuin kysely oli [&hetetty tutkittavalle
populaatiolle. Nain saatiin myos varmistettua, ettd tutkimuksen tekijalla ja tilaajalla oli samat

intressit kyseisessa tutkimuksessa.
4.2 Lisatutkimukset

Tutkimuksesta saatujen vastausten perusteella pystytdan varmasti luomaan perehdytysoh-

jelma ja parhaiden kaytanteiden pooli, joilla ohjelman kayttsta tulee arkipdivad. Seuraava
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askel, joka organisaatiossa kannattaa ottaa, on eAuction, eli séhkdinen huutokauppa méaa-
riteltyjen kategorioiden hankintoihin. Liian kompleksisiin hankintoihin, joissa toimittajien
maara on erittéin rajattu ja/tai sddnnelty eAuction ei valttamatta sovellu. Kannattaa siis tut-
kia mitka kaikki hankinnat voidaan toteuttaa elektronisella huutokaupalla ja harjoitella tata

toimintaa laajentaen mahdollisimman moneen hankintakategoriaan.

Ohjelman paivitys tai kehitysyhteistyd toimittajan kanssa pitdéd ottaa harkintaan, jos halu-
taan saavuttaa mahdollisimman suuri hyoty digitalisaation tuomasta toimintojen tehostami-

sesta, seka ajan ja resurssien saastosta.

Yrityksen kannattaa mielestani edelleen pyrkia kehittamaan olemassa olevaa ohjelmaa sel-
laiseen suuntaan, jonka tuloksena olisi alusta, jolla hankintaorganisaatio pystyy automati-
soimaan toistuvia, yksinkertaisia hankintoja. Talldin asiantuntijaty6lle jaisi enemman aikaa,
kun rutiinit eivat vie suurta osaa projektin resursseista. Ohjelmistoyritykselle on osoitettava
havaitut haasteet ja toimimattomuudet, korjata niitd mahdollisuuksien mukaan tai kehittda

korvaavia toimintoja, jotta ohjelma voisi paremmin tukea hankintaorganisaation prosesseja.
4.3 Lopuksi

Tutkimus seka vahvisti tutkimuksen tekijan tunnetta kyseisen ohjelman kayttéasteesta yri-
tyksessd, ettd osoitti tutkijalle Yritys X hankintojen monimuotoisuuden, joka osoittautui
osaksi koettuja kayttdhaasteita. Tassa valossa on todettava, etta kaikkea toimintaa ei voida,
ainakaan talla hetkella, laittaa samaan muottiin ja pakottaa kaiken toiminnan tapahtuvan

suoraan eSourcing -ohjelmassa.

Rajattu tutkimusalue auttoi pitaméaan fokuksen kirkkaana ja samalla tuotti volyymiongelman,
koska nimenomaan talla tavalla rajatusta tutkimuksesta on vahan tai ollenkaan ulkoista tut-
kimustietoa saatavana. Siksi tekijan omakohtainen lyhyt kokemus tydtehtavasta antaa jon-

kinlaisen palan kokonaiskuvasta ja tarjoaa perspektiivid saatuihin vastauksiin.

Digitaalinen kehitys ja esimerkiksi oppiva tekoaly tulevat tuomaan tulevaisuudessa myos
hankintapuolelle uusia tuotteita ja mahdollisuuksia, joten yritysten kannattaa olla valmiina
muutosten johtamiseen seka muutostahdin nopeutumiseen. Suurin osa tekemisesta on, ja
tulee tulevaisuudessa olemaan vield voimakkaammin automatisoitua, mutta toistaiseksi ih-
misen panosta ei olla kokonaan poistamassa. Siksi on tarkeaa kannustaa tyontekijoita ylla-
pitdim&&n omaa henkistd osaamista metataitojen avulla. Tunteminen, ndkeminen, unel-
mointi, toteuttaminen ja oppiminen ovat taitoja, joita ei koeta keinodlyn viela pystyvan ihmi-
seltd viem&an. Nama taidot antavat ihmisille myds mahdollisuuden kehittdd omaa tydtaan
ja tehda siita itselleen merkityksellista, tai vahintddnkin motivoitua, kun pystyy selattamaan

haasteet, joihin robotiikka ei pysty.
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Digitaaliset tyokalut eivat ole itseisarvo. Niiden tehtavana on yleensa tehostaa toimintaa,
kasvattaa liiketoimintaa tai ne voivat olla osa yrityksen strategiaa, missa kaikki toiminta on
integroitu yhden tuotannonohjausjarjestelman alle. Lapinakyvyyden ja luottamuksen lisdén-
tyminen kaiken tiedon ollessa organisaation saatavilla poistaa siiloja organisaation eri osien
valilla nopeuttaen lead aikoja, tehostaen ajankayttoa ja resursseja sdastaen projektien eri
vaiheissa. Tassa mielessa eSourcingin monipuolinen ja laaja kayttd, niin perinteisissa kil-
pailutuksissa, kuin séhkoisissa huutokaupoissa, parantaa hankintojen onnistumista ja nii-

den laatua.
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