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Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd s&hkoisen hankintajarjestelman kayttoonoton
syitda. Tutkimuksessa pohdittin uuden sahkoisen jarjestelmén kayttoonottoon
vaikuttavia tekijoita. Kayttdonoton kasittelya seurasi saavutettavien hyotyjen ja
mahdollisten haittojen vertailu. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena, eli laadullisena
tutkimuksena. Tutkimuksen teoriaosuudessa perehdyttin aiempaan aiheesta
kirjoitettuun kirjallisuuteen ja empiriaosiossa haastateltiin tutkimuksen kohdeyritysta

seka sahkoisen hankintajarjestelméan kehittanytta tahoa.

Tutkimuksen perusteella séhkdisen hankintajarjestelman kayttoonotossa yrityksen
tulee huomioida mahdolliset hy6dyt ja haitat. Kayttdonotto saattaa epaonnistua, mikali
haitat osoittautuvat hyotyja merkittavammiksi. Kayttdonottopaatdéstd punnittaessa,
yrityksen tulee tunnistaa omat sisaiset valmiutensa, kuten henkiloston tietotekninen
osaaminen tai yritysjohdon asenteet uutta sahkoistd jarjestelmaa kohtaan.
Kayttbonottopaatokseen saattavat vaikuttaa myos yrityksen ulkopuoliset tahot, kuten

yrityksen verkosto tai kilpailijat.

Tutkimuksen perusteella tunnistetut kayttdonoton hyoddyt jakautuivat taloudellisiin seka
tehokkuuteen liittyviin hy6tyihin. Taloudelliset hyodyt perustuivat hallinnollisten
kustannusten laskemiseen. Hyodyt tehokkuudessa koostuivat muun muassa
henkildston tydajan ohjautumisesta entistd tuottavampiin toimintoihin seka tiedon
jakamisen yksinkertaistumisesta. Tutkimuksessa esiin nousseet haitat keskittyivat

kayttokokemuksen seka tietoturvallisuuden ja jarjestelmén luotettavuuden ymparille.
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The aim of this research was to find reasons why companies should adopt a new
electronic supply management system. The research was based on the adoption of a
new electronic system by using a case company as an example. Along with adaption,
the pros and cons gained from adoption were considered. The research was carried
out as a qualitative research. The theoretical section of this research is based on

literature written of the topic and the empirical was collected using interviews.

According to the research when a company is adopting a new electronic supply chain
management system it should weigh the pros and cons carefully. If the benefits are not
as substantial as the disadvantages that the adoption causes, the new system is
possibly harmful for the company. When considering the decision to adopt it is
important to identify firm’s inner capabilities such as the technological capabilities of
the employees. In addition to inner capabilities, the business environment can

influence on the adoption decision.

The benefits of the adoption can be divided in to groups: financial and efficient. The
financial side consists of administration costs. The efficiency can be achieved when
the time of the employees is used for the core activities. Companies can benefit from
having all essential paperwork in electronic form. The harms found in the research

were unfinished user experience and the lack of security and trust.
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1. JOHDANTO

Yritykset ovat yha tietoisempia séhkdisten jarjestelmien tuomista mahdollisuuksista.
Digitalisaatio ja tietoliikenteen kehittyminen ovat luoneet uusia toimintatapoja
organisaatioiden valisessa toiminnassa (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2008, 44).
Yritysten tarpeet ovat muuttuneen digitalisaation myo6ta. Yritykset keskittyvat yha
enemman ydinosaamisalueihinsa, joka lisda muissa liiketoiminnan osa-alueissa
ulkoisten resurssien tarvetta (Virolainen, Peltola, Vesterinen, Lintukangas, Niemi,
Kivistd, Hamalainen & Puumalainen, 2006, 4). Yha enenevissa maarin liiketoimintaa
tukevien sahkoisten jarjestelmien kayttd on osa yritysten jokapdivaisia rutiineja.
Yritysten muuttuvat tarpeet avaavat liiketoimintamahdollisuuksia uudenlaisia
jarjestelmia kehittaville tahoille. Jarjestelmien kehittajat pyrkivat jatkuvasti vastaamaan
asiakkaidensa muuttuviin tarpeisiin ja tata kautta kehittavat uudenlaisia ominaisuuksia

liiketoiminnan tueksi.

llonen & Pajunen-Muhonen (2008, 113) toteavat, ettéa kaksi kolmasosaa kaikista
yrityksen kustannuksista johtuu organisaation ulkoisista hankinnoista. Hankintatoimen
merkitystd ei siis voida vahatella. Yritysjohtajat kamppailevat jatkuvasti rajallisten
resurssien varassa. Paatokset resurssien kohdentamisesta liiketoimintaa tukeviin
sahkaisiin jarjestelmiin taytyy tehda huomioiden laaja kirjo eri tekijoita (Chen, Chen, &
Capistrano, 2013). Sahkoisia hankintajarjestelmia on olemassa lukuisia. Yritysten halu
kohdistaa resurssinsa mahdollisimman tehokkaasti, asettaa haasteita sopivan
jarjestelman valitsemiselle. Jarjestelman tulisi vastata mahdollisimman kattavasti

yritysten odotuksiin ja tavoitteisiin seka tuoda lisdarvoa yrityksen lilkketoimintaan.

1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimusongelma

Taman tutkimuksen tarkoituksena on perehtya sahkdisten hankintajarjestelmien
kayttoonottoon. Tutkimuksen teoria pohjautuu lahteisiin sé&hkoisten jarjestelmien
kayttoonotosta ja niiden ominaisuuksista. Keskibéssa ovat sdhkoiset jarjestelmét ja
niiden hyodyntaminen B2B kaupankaynnin tukena. Tutkimus suoritetaan case-
tutkimuksena, joten teorian tukena kaytetdan case-yrityksesta kerattya informaatiota

tutkittavasta IImiosta. Case-yrityksena  toimii suomalainen, sahkoisiin



henkilostopalveluihin erikoistuva startup yritys Sovellin. Soveltimella otetaan kayttoon
Lasku yritykselle -hankintajarjestelma. Lasku yritykselle -jarjestelma on uudenlainen
hankinta-alusta, joka mahdollistaa laskun kayttamisen maksutapana verkkokaupassa
(Enterpay 2016). Jarjestelmd kykenee myds hyoddyntamaan kohdeyrityksen

organisaatiorakennetta uudella tavalla (Enterpay 2016).

Tutkimuksen tavoitteena on tutkia uuden hankintajarjestelméan kayttoonottoa case-
yrityksessa. Tarkoituksena on ymmartaa, minkélaisia vaikutuksia uuden jarjestelméan
kayttoonotolla on ja miten yrityksen odotukset ja tavoitteet tayttyvat.

Paatutkimusongelmaksi muodostui:

“Milloin yrityksen kannattaa ottaa kayttéon uusi sdhkdinen hankintajérjestelméa?”

Tutkimuksessa paatutkimuskysymykseen syvennytaan tarkentavien
alatutkimusongelmien  kautta.  Alatutkimusongelmissa pyritddn  vastaamaan

kysymyksiin:
"Miké on sahkdinen hankintajérjestelmé ja mité sen kéytélla tavoitellaan?”
"Millaisia hyotyja ja haittoja sdhkoisen jarjestelman kayttbonotto voi aiheuttaa?”

"Miten kédyttéonotettu sahkoinen jarjestelma vastaa henkiléston odotuksiin ja

yrityksen asettamiin tavoitteisiin ?”

Ensimmaisessa alatutkimusongelmassa avataan hankintajarjestelmdd kasitteena
sekd maaritellaan sen kayttbonoton edut yritykselle. Tassd yhteydessd on myds
tarkoitus maaritella case-yrityksen kayttdonottaman Lasku yritykselle -jarjestelméan
ominaisuudet ja kayton tavoitteet. Toisen ja kolmannen alaongelman kohdalla
hyodynnetddn case-yrityksesta kerattavaa informaatiota teorian rinnalla. Naiden
ongelmien yhteydessa on tarkoitus selvittda, vastasivatko yrityksen ja sen henkiléston
odotukset ja tavoitteet kayttdonoton todellista luonnetta.

1.2 Tutkimuksen rajaukset

Tutkimuksen case-yritys on suomalainen sahkdisen asiakaspalvelun ratkaisuja

tarjoava mikroyritys. N&in ollen empiria voidaan rajata koskemaan ainoastaan



suomalaista mikroyritysta. Tutkimuksen keskiossa on case-yritys, joka kayttaa Lasku
yritykselle -jarjestelméaéa hankintatarkoituksiin. Tutkimus rajataan koskemaan vain
Lasku yritykselle -jarjestelman osto-ominaisuutta, eli myyntiominaisuuden tutkiminen
jatetaan tarkastelun ulkopuolelle. Tutkimukseen kéaytetty aika on ollut rajallinen, mika
osaltaan vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin. Jarjestelmén koekayttoon varattu aika on ollut
noin nelja kuukautta. Tutkimus rajataan koskemaan vain kyseisella ajanjaksolla esiin

nousseita seikkoja.

1.3 Teoreettinen viitekehys

Kuvassa 1 on havainnollistettu tutkimuksen viitekehys. Tutkimus rakentuu
paatutkimusongelman sekéa alatutkimusongelmien ympaérille kuviossa 1 esitetylla
tavalla. Tutkimuksessa on kaksi eri nakdkulmaa, joita kasitellaan kolmessa eri
teemassa. Jokaisen teeman yhteydessa huomioidaan seka aiheeseen liittyva teoria ja
aikaisempi kirjallisuus, etta case-yrityksesta keratty uusi informaatio. Tutkimus lahtee
likkeelle keskeisten hankintatoimen kasitteiden maarittelystd seka case-yrityksessa
tutkittavan jarjestelman esittelystd. Taman jalkeen edetdan uuden jarjestelman
kayttoonottoon. Tassa yhteydesséa pohditaan, minkalaisia tavoitteita kayttdonotolla
voidaan saavuttaa ja minkalaisiin tarpeisiin uusia jarjestelmia tarvitaan. Case-yrityksen
osalta taas pohditaan, milla tavoin yritys voi hydtya uuden jarjestelman kayttamisesta
ja millaisia haittoja kayttéonotto saattaa aiheuttaa. Viimeisessa vaiheessa
paneudutaan hankintajarjestelman kayttoonottoon henkiloéston nakdkulmasta. Tassa
osiossa yrityksen henkiloston kokemukset ovat keskeisesséa asemassa.



Viitekehys

Case-yrityksessa

Mitd

tarkoittaa? jarjestelma?

Millaisia
hyotyjé ja
haittoja?

Mita tavoitellaan?

Odotukset vs.
todellisuus

Tavoitteiden
toteutuminen

Kuva 1. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys

Tutkimuksen keskeisin teema on séhkoinen hankintajarjestelma, jonka ymparille teoria
rakennetaan. Teoriaosuudessa tutkitaan séhkdisen hankintajarjestelman luonnetta
ostavan yrityksen nakdkulmasta. Lisaksi avataan kayttoonotolla tavoiteltavien hyotyjen

taustoja.

Sahkdisia kaupankaynnin alustoja alkoi syntya jo 1990-luvun loppupuolella. Talloin
muutamat yrittajat pyrkivat myymaan tuotteitaan verkossa, mutta kuluttajat eivat viela
osanneet hyddyntdd verkkoa hankintoihinsa. Vasta vuosina 2003—-2005 séhkdinen
kaupankaynti alkoi kasvaa, kun edelléakavijayritykset ryhtyivat panostamaan

verkkokauppoihinsa. (Hallavuo 2013, 21) Nykyaan sahkoisia jarjestelmia on kaytdssa



kaikilla liiketoiminnan osa-alueilla. Yritykset hakevat lisdarvoa ja kilpailuetua
hyodyntamalla sahkoisia jarjestelmia osana lilkketoimintaansa.

Tutkimuksessa on kaytetty laajasti aiheesta kirjoitettua kirjallisuutta. Vaikka séhkdinen
hankinta on kasitteena uusi, on sahkdisista jarjestelmista kirjoitettu jo useamman
vuosikymmenen ajan. Taulukossa 1 on esitelty tutkimuksen kannalta olennaisimmat

lahteet aakkosjarjestyksessa. Taulukon jalkeen esitellddn lyhyesti artikkelien sisaltoa.

Taulukko 1. Kirjallisuuskatsaus, olennaisimmat artikkelit

Tekija(t) ja vuosi Artikkelin nimi

Ghobakhloo, Arias-Aranda & Benitez- Adoption of e-commerce applications in SMEs
Amado (2011)

Domaracki & Millot (2001) The dynamics of B2B e-commerce

lacovou, Benbasat & Dexter (1995) Electronic data interchange and small
organizations: Adoption and impact of technology

Kuan & Chau (2001) A perception-based model for EDI adoption in

small businesses using a technology—

organization—environment framework

Mirchandani & Motwani (2001) Understanding small  business electronic
commerce adoption: An empirical analysis
Pearson & Grandon (2004 & 2005) Electronic commerce adoption: an empirical

study of small and medium US businesses, An
Empirical Study of Factors that Influence E-
Commerce Adoption/Non-Adoption in Small and

Medium Sized Businesses

Presutti (2003) Supply management and e-procurement:
creating value added in the supply chain

Ghobakhloo, Arias-Aranda & Benitez-Amado (2011) selvittivat tutkimuksissaan
sahkdisten jarjestelmien kayttéonottopaatokseen vaikuttavia tekijoitd. Tutkimuksen
tuloksissa voidaan huomata, ettd ostajien ja myyjien paine sdhkdisen jarjestelman
kayttoonottoon seka sahkoisen jarjestelméan kehittajien tuki kayttéonotossa olivat
tarkeimpia kayttoonottopaddtbkseen vaikuttavia tekijoita. Sahkdisten jarjestelmien

kayttoonottoa ovat tutkineet runsaasti myds Pearson & Grandon (2004 & 2005).



Heidan tutkimuksiinsa tormaa usein sahkdisien jarjestelmien kayttdonoton
yhteydessa. Kuan & Chau (2001) hyddynsivat tutkimuksessaan TOE-mallia, joka
huomioi yrityksen teknologiset valmiudet, sisdisen osaamisen seka ympariston
vaikutuksen. TOE-kasite muodostuu siis englanninkielisistda sanoista technological,
organizational ja environmental. My6s lacovou, Benbasat & Dexter (1995) tunnistivat
TOE-mallin. Heidan tutkimuksensa toimii pohjana lukuisille sahkdisen jarjestelman
kayttoonottoon pohjautuville artikkeleille. Mirchandani & Motwani (2001) tunnistivat
kayttoonotossa strategisen hyddyn ymmartdmisen seka henkiloston riittdvan

teknologisen osaamisen merkityksen.

Presutti (2003) esitti tutkimuksessaan sahkoisten hankintajarjestelmien hyotyja.
Hanen mukaansa sahkdisen jarjestelméan avulla pystytddn alentamaan
tyokustannuksia ja materiaalikustannuksia seka seuraamaan tehokkaasti kulujen
jakautumista eri osa-alueille. Domaracki & Millot (2001) tunnistivat tehokkaan

tiedonkulun ohessa tietoturvallisuuden merkityksen verkko-ostamisessa.

1.4 Tutkimusmenetelma ja -aineisto

Tutkimus suoritetaan laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuksena. Tutkimuksen
keskidssa on case-yritys. Kvalitatiivinen tutkimus sopii tutkimusmenetelmaksi silloin,
kun tutkittava aihe on uusi tai siitd ei ole tehty laajasti aiempaa tutkimusta (Puusa,
Reijonen, Juuti & Laukkanen, 2012, 58). Tassa tutkimuksessa keskitytaan Lasku
yritykselle -jarjestelmén tutkimiseen, joka on liiketoiminnan ohjausjarjestelmana melko
uusi. Jarjestelma kykenee hyodyntamaan kohdeyrityksen sisdisia rakenteita uudella

tavalla (Enterpay 2016), mika tekee siitd mielenkiintoisen tutkimuskohteen.

Tutkimus rakentuu B2B hankintajarjestelmista kirjoitettuun kirjallisuuteen seka
aiheeseen syventyviin tieteellisiin artikkeleihin. Enterpay:n Lasku yritykselle -
jarjestelméastd saatu informaatio perustuu sen kehittaneelle yritykselle tehtyyn
haastatteluun sek& case-yrityksesta kerattyyn informaatioon. Case-yrityksessa
suoritetaan haastatteluja ennen uuden jarjestelméan kayttoonottoa seka kokeilujakson
jalkeen. Haastattelukysymykset lahetetdan haastateltaville hyvissa ajoin ennen
haastattelutilaisuutta. Haastattelukysymykset ovat luonteeltaan avoimia el

haastateltaville ei ole annettu valmiita vastausvaihtoehtoja.



1.5 Tutkimuksen rakenne

Seuraavaksi esitellaan, kuinka tama tutkimus sahkoisista hankintajarjestelmista tulee
etenemdan. Johdannossa on esitetty tutkimuksen tavoitteet, tutkimusongelmat,
teoreettinen viitekehys seka tutkimusmenetelma ja -aineisto. Lisédksi johdannossa on

esitelty aihetta tutkimuksessa kaytetyn kirjallisuuden avulla.

Kappaleessa kaksi siirrytadn kasittelemaan sahkoistd hankintajarjestelméaa
tarkemmin. Aluksi kaydaan lapi sahkoisen hankinnan ja laskutuksen kehitysta seka
maaritelladn séhkdinen hankintajarjestelmé& kasitteend. Kappaleessa kolme
syvennytddn kayttoonottoon liittyviin kysymyksiin, joihin paneudutaan TOE —mallin
avulla tunnistettujen dimensioiden kautta. Taman jalkeen kasitellaan kappaleessa
nelja sahkoista hankintajarjestelmaa hyotyjen, haittojen sekd haasteiden

nakokulmista.

Viidennessa kappaleessa esitellddn empirian aineiston keruussa kaytetyt
tutkimusmenetelmét seka esitellaan Sovellin, Enterpay ja Lasku yritykselle -
jarjestelma. Kappaleissa kuusi ja seitseman kasitelladn aihetta kaytannén esimerkkeja
hyvaksikayttden. Kappaleissa hyddynnetaan empiiristd tutkimusta case-yrityksessa,
jonka tarkoitus on sitoa tutkimuksessa aiemmin kasitellyt osa-alueet kaytannon tasolle.
Taman kappaleen osalta tarkoitus olisi myods l6ytdd vastauksia johdannossa
esitettyihin tutkimuskysymyksiin. Lopuksi kasitelladn tutkimuksen yhteenvedossa ja

johtopaatoksissa tutkimuksen tarkeimpia l6ydoksia.



2. SAHKOINEN HANKINTAJARJESTELMA

Sahkdisten toimintojen kaytto liiketoiminnan tukena on ilmion& viela melko tuore.
Tassa kappaleessa tutustutaan tarkemmin séhkdisten jarjestelmien kehityssuuntiin ja
piirteisiin aiheesta Kkirjoitetun kirjallisuuden ja teorian pohjalta. Kappale alkaa
katsauksella hankinnan ja laskutuksen kehitykseen. Taman jalkeen avataan sdhkdista
hankintaa kasitteena seka selvitetddn mita tarkoittaa sahkoinen laskutus. Myéhemmin
empiirisessa osiossa kasitellaéan ilmitta case-yrityksen nakokulmasta.

2.1 Sdhkoisen hankinnan ja laskutuksen kehitys

Sahkdisten toimintojen hyddyntaminen on ilmiénéa viela melko tuore, silla Internetin
hyodyntaminen hankintojen tukena aloitettiin jarjestelmallisesti vasta 2000-luvulla
(Hallavuo 2013, 21). Teknologisten ratkaisujen hyddyntamista hankintatoimen osana
on kuitenkin jo kaytetty useamman vuosikymmenen ajan. Esimerkiksi lopullisen
toimittajan valinnassa on kaytetty jo pidemméan aikaa organisaatioiden valisen
tiedonsiirron metodia (EDI). (Pressutti 2003)

Plantin (2000, 2) mukaan vuosi 1994 oli k&&nnekohta s&hkdisten jarjestelmien
kaytossa. Han tarkoitti talla Netscape Communications Corporationin ilmoitusta alkaa
markkinoida tuotteitaan erilldadn lllinoissin  yliopistosta. Tata ajanjaksoa
teknologiasijoittajat eivat unohda, silla Netscape Communications Corporationin
osakkeet nousivat rajusti, eiké Internetin merkitysta voitu enaa jattaa huomiotta (Plant
2000, 2). Hallavuon (2013, 21) mukaan 1990-luvun puolivéli oli my6s verkkoasioimisen
kannalta tarkea ajanjakso. Vaikka suurin osa kuluttajista 16ysi verkkokaupat vasta
2000-luvun alussa, olivat edellakavijayritykset jo luoneet puitteet verkko-ostamiselle
1990-luvun puolella (Hallavuo 2013, 21).

2000 luvun alussa startup-yritykset kuten Amazon ja eBay, jotka nykyaan tunnemme
menestyneina verkkokauppoina, ymmarsivat Internetin merkityksen ja ottivat sen
keskioon strategiassaan (Plant 2000, 3). Sahkdiset maksu- ja laskutusjarjestelmat
syntyivat niin ikddn 2000-luvun alkupuolella. Vuonna 2003 maailmalla alettiin vahitellen

ymmartaa sahkoisen liikketoiminnan merkitys. Tahan mennessa edellakavijayritykset



olivat jo lisdnneet sdhkoisen laskutuksen osaksi sahkoista liiketoimintaansa. (Mandler
2003) Hallavuon (2013, 56) mukaan sahkoiset hankintajarjestelmat pohjautuvat EDI-
jarjestelmiin, jotka on tarkoitettu organisaatioiden valiseen tiedonsiirtoon. Han jatkaa,
ettd EDI-jarjestelmilla on pitkat perinteet ja tasta syysta monilla organisaatioilla on B2B

kaupankaynnista jo kymmenen vuoden kokemus.

2.2 Mika on sahkoéinen hankintajarjestelma

Seuraavaksi kasitellaan sahkoista hankintajarjestelmaa kasitteend. Tarkoituksena on
maaritella, mik& on sahkoinen hankintajarjestelma. Taman jalkeen avataan sahkdoista

laskutusta kasitteena seké kuvaillaan sen erityispiirteita.

Sahkdinen hankintajarjestelma perustuu sahkoisen kaupankaynnin kasitteeseen,
englanniksi E-Commerce. E-Commerce tarkoittaa kaupankayntia séhkodisessa
muodossa ilman mink&éanlaisia paperidokumentteja (BusinessDictionary 2017).
Hallavuon (2013, 40-41) mukaan s&hkdisten hankintajarjestelmien avulla yritykset
pyrkivat tehostamaan toimintaansa seka loytdma&an uusia kanavia kasvulle. Han
jatkaa, ettd sahkoisen hankintajarjestelméan avulla voidaan muun muassa vapauttaa
henkiloston tydaikaa, myyda uusille ja laajemmille markkina-alueille seké& tarjota
asiakkaille itsepalveluostamisen kanava, jonka avulla voidaan tehda toistuvia tilauksia
ja seurata yhteista raportointia. Sahkoisen jarjestelméan kaytté hankintatoimen tukena
mahdollistaa tiedonsiirron langattoman internetyhteyden yli kaikkiin mobiililaitteisiin,
kuten alypuhelimiin, tabletteihin seka kannettaviin tietokoneisiin (Eng 2006). Tama luo
ympariston vaivattomalle tiedonsiirrolle ilman erillisia tietoliikennejarjestelyja (Eng
2006).

Sahkdisessa hankinnassa on tarkeda huomioida erilaiset maksutavat ja niiden
merkitys kaupan molemmille osapuolille. Sahkdinen laskutus on yksi séhkdisen
hankintajarjestelman mabhdollisista maksuominaisuuksista. S&hkoéinen laskutus on
sahkdinen toiminto, jonka voi tarjota pankki tai yritys (BusinessDictionary 2017).
Toiminnon avulla asiakas voi vastaanottaa ja maksaa laskuja tietokoneen tai
puhelimen valitykselld (BusinessDictionary 2017). S&hkoisen laskutuksen avulla

palveluntarjoaja voi lahettaa laskuja sahkoisesti asiakkailleen (Kim, Agrawal,
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Jayaraman & Rao, 2003). Hermandez-Ortegan (2012) mukaan laskun seuraaminen
laskutusprosessin eri vaiheissa helpottuu huomattavasti, kun sahkoisen jarjestelman
avulla on saatavilla jatkuvasti ajantasaista informaatiota laskun etenemisesta.
Sahkdisessa jarjestelméssa tiedot ovat saatavilla reaaliajassa, mikd nopeuttaa ja
tehostaa maksuprosessia. Koska sdhkdinen laskutus tapahtuu verkon valityksella, on
jarjestelman huomioitava tietoturvallisuus. Kim et al. (2003) mukaan sahkoéinen
laskutus sisaltda turvallisuusriskejd ja tasta syystd vaatii tunnistautumisen.
Tunnistautumisen avulla voidaan varmistua siita, ettd henkilolla, joka asioi

jarjestelmassa, on oikeudet suorittaa toimintoja yrityksen lukuun.

Sahkoisen laskutuksen avulla voidaan saavuttaa monia etuja organisaatioissa.
Markovic & Francis (2002) listaavat kustannusten laskun, kateisvirran kehittymisen,
tehokkuuden edistamisen, prosessien virtaviivaistamisen, paperin  kayton
vahentamisen seké palveluiden kehittymisen. Sahkoisessa laskutuksessa tarkeéana
voidaan pitda sen tuomaa etua tehokkuudessa. Sahkoisen jarjestelman kaytto
vahentaa tyovoiman tarvetta osana laskutusta. Henkilot, jotka aiemmin joutuivat
kayttamaan aikaansa laskutukseen, kykenevat kayttamaan aikaansa tuottavampiin

tyotehtaviin manuaalisen laskutuksen sijaan (Hermandez-Ortega 2012).
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3. UUDEN SAHKOISEN JARJESTELMAN KAYTTOONOTTO

Kappaleessa kolme kasitellddn uusien sdhkdisten jarjestelmien kayttoonottoa.
Teoreettisena pohjana kaytetaan TOE —mallia, jonka dimensioiden pohjalta k&sitella&n

kayttoonottoa ja siihen liittyvia tekijoita.

Harkitessa sahkoisen jarjestelman kayttdonottoa, tulee huomioida ovatko yrityksen
sisdiset ja ulkoiset tekijat suotuisia ja kayttdonottoa tukevia. Li & Xie (2012) mukaan
yrityksen sisalla taytyy olla riittAvasti kykyja ja osaamista ottaa kayttoon uusi
jarjestelma. He jatkavat, ettd toisaalta fyysinen kuljetusjarjestelmé seké jarjestelman
tietosuojakaytantbjen  luotettavuus ovat tarkedssd osassa  kayttdonoton

onnistumisessa.

3.1 TOE —malli

Seuraavaksi kasitelladn sahkoisen jarjestelméan kayttéonottoa hyédyntamalla TOE —
mallia. Li & Xie (2012), Ghobakhloo et al. (2011) seka Sila (2013) pitavat TOE —mallia
vahvana pohjana sahkoisen jarjestelman kayttbonotossa. Heiddn mukaansa TOE -
malli koostuu kolmesta nékokulmasta, jotka ovat teknologinen nakdkulma, yrityksen
sisdinen nakdkulma seka ympariston nakokulma. Nama nakokulmat tulevat englannin
kielisista sanoista technological, organizational ja environmental. lacovou, Benbasat &
Dexter (1995) korvasivat yrityksen sisdisen nakokulman saavutetuilla hyodyilla. He
perustelivat nakékulmaansa silla, etta kayttdonotolla on sekd suoria, ettd epésuoria
hyotyja tai mahdollisuuksia. Tassa tutkimuksessa edetddn Li & Xie (2012) ja
Ghobakhloo et al. (2011) tutkimusten pohjalta luodun kuvaajan 2 mukaisella mallilla,
jossa esitelladn ympariston nakdkulmaan, yrityksen sisdiseen nakokulmaan seké

teknologiseen nékdkulmaan vaikuttavia tekijoita.
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SAHKOISEN JARJESTELMAN
KAYTTOONOTTO

YRITYKSEN
SISAINEN
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Suhteellisten etujen
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e Toimialan kilpailutilanne

e Painostus ostajien ja
toimittajien puolelta

o Jarjestelmén kehittajan
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Kuva 2. Sahkoisen jarjestelman kayttooénoton nakoékulmat (TOE)

3.1.1 Teknologinen nakdkulma

TOE-mallin mukaisesti teknologinen nékdkulma koostuu yrityksen teknologisesta
osaamisesta, jarjestelman hinnasta, yhteensopivuuden ymmartamisestd seka
suhteellisten etujen ymmartamisesta. Pearson & Grandon (2005) mukaan rajoittunut
teknologinen osaaminen seka taloudellisten resurssien maara vaikuttavat

merkittavasti sahkoisen jarjestelman kayttdonoton onnistumiseen.

Yrityksen tyontekijoiden tietotaito ja osaaminen tietokoneisiin ja sahkaoisiin jarjestelmiin
littyen lisdd onnistuneen kayttdonoton toteutumista (Mirchandani & Motwani, 2001).
Kuan & Chau (2001) mukaan yritykset, jotka tunnistivat ja ymmarsivat yrityksen sisalla
olevan teknologisen osaamisen, ottivat useammin kaytt6éon uuden sahkdisen
jarjestelman. Mikali riittavaa tietoteknistd osaamista ei l16ydy yrityksen sisélta, on
yrityksen palkattava uusi tyontekija tai koulutettava nykyisia. Mirchandani & Motwani
(2001) mukaan kayttoonoton esteeksi voi muodostua tietoteknisesti osaavan
henkiloston palkkaaminen seka henkiloston sitouttaminen pitkalla tahtaimella, jotta
uusia sahkdisia jarjestelmia voidaan ottaa kayttéon. He kuitenkin jatkavat, etta
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osaavan henkiloston palkkaaminen ja sitouttaminen luovat pienille yrityksille

kilpailuetua toimialalla, jossa sahkoisten jarjestelmien merkitys on suuri.

Tyontekijoiden ohella my6s johdon tietotekninen osaaminen saattaa olla rajoittunutta.
Mirchandani & Motwani (2001) tutkimuksessaan huomasivat, etta lahes kaikki
yritykset, jotka eivat ottaneet kayttoon sahkoista jarjestelmada, kertoivat yrityksen
johdon olevan henkilokohtaisesti ep&dmukavuusalueella s&ahkoisten jarjestelmien
parissa sekéa tietamattomia sahkoisten jarjestelmien hyodyista. Kuten tyéntekijoidenkin
tilanteessa, mikali johdolla ei itsella ole riittdvaa osaamista sahkaisiin jarjestelmiin
littyen, tarvitaan usein yrityksen ulkopuolista tukea esimerkiksi palkkaamalla uusi
tyontekija tai konsultti. Davis (1989) tutki sahkdisten jarjestelmien odotettuun
helppokayttoisyyteen vaikuttavia tekijoitd. Tarkeimmaksi tekijaksi nousi oppimisen
helppous. Taman jalkeen helppo kayttdisyys, seka helppous tulla taitavaksi kayttajaksi
olivat tutkimuksen mukaan tarkeita tekijoita. Johtajat, jotka ovat epamukavuusalueella
uusien sahkoisten jarjestelmien parissa kokevat varmasti uuden jarjestelman

miellyttavammaksi, mikali sen toimintojen sisaistaminen on helppoa ja vaivatonta.

Ghobakhloo et al. (2011) mukaan teknologisista tekijoista kayttdonottoon johtavissa
paatoksissa vahiten painoarvoa toi jarjestelman hinta. Hinnan merkitys kayttéénottoon
johtavassa paatoksessa on kirjallisuudessa Kkiistelty tekija, silla Sila (2013) l6ysi
sahkdisen jarjestelman kayttoonoton seké hinnan valilla yhteyden. Jotta yrityksella on
mahdollisuus tehdé aloitteita uusien jarjestelmien kayttboénoton suuntaan, taytyy silla
olla budjetoituna riittavasti padomaa verkkoa tukeviin tarvikkeisiin kuten tietokoneisiin,
tietokoneohjelmistoihin, seka sisaiseen henkildston tukemiseen (Hong & Zhu, 2006).
Kuan & Chau (2001) pitavat yrityksen taloudellista valmiutta merkittdvana
kayttoonottoon vaikuttavana tekijand. Heiddn mukaansa yritykset jotka eivat ota
sahkoista jarjestelmaa kayttoon saattavat kokea sen liian kalliiksi investoinniksi tai
vaikka heilld olisi varaa investoida, he mieltédvat investoinnin kustannuksen liian

korkeaksi.

3.1.2 Yrityksen sisainen nakokulma

Seuraavaksi esitelladn tarkemmin yrityksen sisdiseen nékdkulmaan vaikuttavia

tekijoitd. Kuvan 2 mukaisesti yrityksen sisaiseen nakdkulmaan vaikuttavia tekijoita ovat
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yrityksen koko, yrityksen strategia, innovatiivisuuden aste, johdon asenteet seka
ulkoiset paineet.

Johdon asenteella muutosta seka uutta jarjestelmaa kohtaan voi olla huomattava
merkitys kayttbonoton onnistumisen kannalta. Sila (2013) tunnisti sahkdisten
jarjestelmien kayttéénoton seka ylimman johdon tuen valilla yhteyden. Beatty, Shim &
Jones (2001) pitavat johdon merkitysta erittain tarkeana. Heidan mukaansa johdon tuki
siséltaa sitoutumisen uuden teknologian tukemiseen kaikilla organisaatiotasoilla. Yksi
kayttoonottoa puoltavista kriittisistd tekijoistd on johdon innokkuus sahkdista
jarjestelmaa kohtaan (Mirchandani & Motwani, 2001) Grandon & Pearson (2004)
tutkimuksen mukaan, mikali organisaation ylin johto uskoo séhkoisen jarjestelméan
kasvattavan organisaation strategista arvoa, heilla on positivinen asenne
kayttoonottoa kohtaan. Mytés Mirchandani & Motwani (2001) huomasivat, etta useat
yritykset, jotka eivét ottaneet kayttoon sahkoista jarjestelmaa kokivat, ettei siitd ollut
heille strategista etua. lacovou et al. (1995) mukaan yritysjohtajien laaja ymmarrys
saavutettavista eduista lisdsi todennékdisyytta, ettd kayttdonottoa varten johdon
resursseja seka taloudellisia ja teknologisia panoksia oli kaytdssa riittavasti.

Johdon aiemmilla kokemuksilla sahkadisiin jarjestelmiin liittyen on merkitysta uuden
jarjestelman kayttoonotossa. Mikali johto on aiemmin kayttéanyt sahkoisia jarjestelmia,
kokevat he useammin uuden jarjestelman kayttbonoton kasvattavan heidan
tyotehokkuuttaan ja sitéd kautta olevan hyddyllisia heidan organisaatiolleen (Pearson &
Grandon, 2005). Yritysjohdon asenteisiin vaikuttaa hallinnon tuottavuuden ohella
organisaatioyhteison tuki (Grandon & Pearson, 2004). Yrityksessa vallitseva ilmapiiri
voi tukea tai hankaloittaa uuden jarjestelman kayttoonottoa. Pearson & Grandon
(2005) mukaan johtajat, joilla on aiempaa kokemusta sahkaisista jarjestelmistéa, kokivat
sen usein yhteensopivaksi suosimiensa tytétapojen kanssa. Ghobakhloo et al. (2011)
tutkimuksen perusteella yrityksen koolla on merkitysta kayttoéonoton nakdkulmasta.
Heidan mukaansa mita suurempi yrityksen koko on, sitd suuremman edun yritys saa
kayttoonotosta. Tama taas kasvattaa kayttoonoton todennakoisyytta suurten yritysten

keskuudessa.
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3.1.3 Ympariston nakokulma

Ympariston nakokulma kasittdd kuvan 2 mukaisesti toimialan Kkilpailutilanteen,
painostuksen ostajien ja toimittajien puolelta seka jarjestelman kehittajan tuen.
Organisaation  ulkopuolista  painostusta  voivat aiheuttaa kilpailjat tai
liketoimintakumppanit (Kuan & Chau, 2001). Pearson & Grandon (2005) mukaan
painostus ulkoisten toimijoiden puolelta voi olla suoraa tai epasuoraa. Heidan
tutkimuksensa osoittaa, ettéa ulkoinen paine vaikuttaa yritysten halukkuuteen ottaa uusi
sahkoinen jarjestelma kayttoon. Ulkoista painetta saattavat aiheuttaa muun muassa
ostajat ja myyjat. Naiden ohella ulkoista painostusta saattavat aiheuttaa myds kilpailijat
ja heidéan toimensa. Sila (2013) I16ysi korrelaatiota sdhkdisen jarjestelman kayttbénoton
seka kilpailijoiden painostuksen valilla. My6és Kuan & Chau (2001) toteavat, etta yritys
joka kohtaa painetta Kilpailijoiden tai liiketoimintakumppaneiden puolelta, ottaa
useammin uuden sahkodisen jarjestelman kayttdon verrattuna toimijoihin, joihin ei

kohdistu ulkopuolisilta tahoilta paineita.

Ghobakhloo et al. (2011) tutkimuksen mukaan tarkeimmat tekijat uuden séhkdisen
jarjestelman kayttéonoton onnistumisen kannalta ovat ostajien ja myyjien luoma paine
seka jarjestelman kehittdjan tarjoama tuki. Jarjestelman kehittdjan ohella tukea voi
tarjota myo6s yrityksen verkosto ja sen toimijat. Kuan & Chau (2001) mukaan mikali
yrityksella ei itsellaén ole riittdvaa osaamista sahkoisiin jarjestelmiin liittyen, voi se
tehda vyhteistyotd esimerkiksi tietokoneohjelmistojen toimittajan kanssa, jotta
kayttoonottoa saadaan helpotettua. Tassa tilanteessa yritys kykenee hyédyntamaan
toimialansa sekd& verkostonsa painostusta kayttoonottoa tukevien palveluiden
hankkimiseksi.

Kuan & Chau (2001) mukaan yritykset saattavat nahda sahkdoisten jarjestelmien
kayttoonoton koko toimialan trendind, joka kasvattaa painetta ottaa kayttéon
sahkoinen jarjestelma. Tallaisessa tilanteessa yrityksilla on mahdollisuus paattaa,
haluavatko he toimia muun toimialan mukaisesti vai panostaa resurssinsa muihin
investointikohteisiin. Vaikka yritykset kokevat toimialan painostavan kayttéonottoon,
saattavat he kokea hinnan liilan korkeaksi ja viivyttda kayttbonottoa painostuksesta

huolimatta niin pitkdan kuin mahdollista (Kuan & Chau, 2001).
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4. SAHKOISEN HANKINTAJARJESTELMAN HYODYT JA HAITAT

Tassa kappaleessa Kkasitellaan sahkoisten hankintajarjestelmien kayttamisesta
aiheutuvia hyotyja ja haittoja. Vaikka yritykset tavoittelevat hyotyja ottaessaan kayttoon
uusia jarjestelmid, on hyva myods muistaa huomioida mahdolliset haitat, joita kaytosta
saattaa syntyd. Ensimmaisessd o0siossa suunnataan katse sahkoéisten
hankintajarjestelmien tuomiin hyétyihin liikketoiminnan tehostamisen ja taloudellisten
etujen nakokulmista. Toisessa osiossa paneudutaan sdhkdisten hankintajarjestelmien

haasteisiin seka mahdollisiin haittoihin.

4.1 Mita sahkdisen hankintajarjestelman kaytolla tavoitellaan

Ottaessaan kaytt6on uusia séhkdisia jarjestelmia yritys pyrkii saavuttamaan hyotyja tai
etuja, joita aiempia kanavia hyddyntaen ei ole ollut mahdollista saavuttaa. Tavoitteet
voivat olla kytkoksissa muun muassa yrityksen talouteen, tehokkuuteen tai
keskittymiseen omiin ydintoimintoihin. Tassa yhteydessad avataan syvallisemmin
minké&laisia etuja ja hyttyja sdhkoisen hankintajarjestelman kaytolla voidaan tavoitella

ja saavuttaa.

Sahkdinen hankintajarjestelman kaytté voi tuoda yrityksille useita erilaisia hyotyja
kuten tuottavuuden ja tuottojen kasvun. Naiden lisaksi séhkdinen hankintajarjestelma
mahdollistaa yrityksen keskittymisen ydintoimintoihinsa. (Williamson, Harrison &
Jordan 2004) Lancioni, Smith & Oliva (2000) listaavat internetin tuomia etuja
hankintaketjun toimintaan. Heidan mukaansa etuja ovat muun muassa tehokkaampi
kommunikointi  hankintaketjun  sisélla, mahdollisuus  ymparivuorokautiseen
asiakaspalveluun sekd mahdollisuus saada tietoa asiakaspalvelu- ja reagointiaikojen
kehityksesta. Saavutetut edut voivat olla suoria tai epasuoria. Kuan & Chau (2001)
mukaan erityisesti pienissa yrityksissa suorien etujen painoarvo oli suuri. Heidan
mukaansa saavutettuja etuja voivat olla muun muassa tiedon virheettémyys, parempi
turvallisuus, toiminnan tehostuminen, hakemusprosessien vauhdittuminen seka
kriittisten virheiden lasku. Ep&asuorien hyotyjen merkitys korostuu suurissa yrityksissa,
joiden verkostot mahdollistavat laajemmat epasuorat hyodyt verrattuna pienten
yritysten verkostoihin (Kuan & Chau, 2001).
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4.1.1 Tehostamiseen liittyvat edut

Sahkdisen hankintajarjestelmén kaytolla saavutetaan yrityksessa toimintojen
tehostamiseen liittyvid etuja. Lancioni et al. (2000) mukaan internet on tuonut
hankintaketjun toimintaan useita etuja kuten ymparivuorokautisen asiakaspalvelun,
sahkoisen tilaamisen ilman henkilokontaktia, kuljetusten seuraamisen seka kuljetusten
aikatauluttamisen. Davis (1989) tutki sahkdoisten jarjestelmien hyddyllisyyttd. Hanen
tutkimuksensa osoitti, ettd hyodyllisimméksi koetaan tyOsuorituksen parantuminen

seka kasvanut tuottavuus.

Yksi sahkoisen jarjestelmén hyodyistd on tiedon jakamisen yksinkertaistuminen.
Molemminpuolinen tiedonkulku toimitusketjun jasenten kesken helpottuu sahkoisten
palveluiden avulla ja kaikki toimitusketjun jasenet voivat hyotyd entista
tehokkaammasta tiedonkulusta (Williamson et al., 2004). Hallavuon (2013, 57)
mukaan séahkdisissa jarjestelmissa on tarjolla aina ajantasainen tieto, laajat tuotetiedot,
mahdollisuus toimitusten etenemisen seuraamiseen seka tilaushistoria ja raportointi.
Kun tieto kulkee toimitusketjun sisélla entistd tehokkaammin, pystyvat toimijat
varautumaan mahdollisiin  viivastyksiin ~ paremmin, kun tieto toimitusajan
muuttumisesta saapuu toimitusketjun jasenille reaaliajassa (Williamson et al., 2004).
Talloin toimijat pystyvat suorittamaan viivastyksen vaatimat toimet valittdmasti, kun
viivastys havaitaan toimittajalla. Presutti (2003) ja Domaracki & Millot (2001)
tunnustavat myos tehokkaan tiedonkulun merkityksen. Molemmat toteavat, etta
ajantasainen tiedonkulku toimituksen edistymisestda mahdollistaa toimittajan
sopeutumisen ostajan tarpeisiin ja ehdotuksiin projektin edetessa. Toimiva tiedonkulku
toimitusketjun jasenten valilla lisaa toimittajan mahdollisuuksia joustaa ja tata kautta
asiakastyytyvaisyys kasvaa. Griffiths & Paypab (2010) toteavat, ettd sahkdisen
jarjestelman onnistuneen kayton kannalta on olennaista, etta ostava yritys maarittelee
avaintuotteille vakiotoimittajat ja -sopimukset. Heidan mukaansa, kun valitaan
kourallinen luotettavia toimittajia, kykenee yritys paremmin ymmartdmaan toimittavan

yrityksen toimintatapoja ja sopeutumaan niihin.

Sahkadisia jarjestelmia hyodyntamalla yritykset voivat saastaa henkiloston aikaa, minka
taas voi kohdentaa yrityksen ydinliiketoimintojen suorittamiseen. Hallavuon (2013, 57)

mukaan henkiloston rutiininomaisen tyén suorittaminen séhkoisten tydkalujen avulla



18

vapauttaa henkiloston aikaa ja mahdollistaa esimerkiksi tehokkaamman
suunnittelutyén toimittajien kanssa. Nykyteknologian avulla yritykset voivat tilata
tuotteita toiselta puolelta maailmaa helposti muutamalla hiiren napaytyksella
(Domaracki & Millot 2001). Kun yritykset siirtavat toimintojaan verkkoon,
paperiprosessien maaréa laskee huomattavasti. Lancioni et al. (2000) huomasi
tutkimuksessaan, etta paperitydon vahentdminen on laskenut 40 prosenttia tilausten
tayttdmiseen kuluvaa aikaa, lahtien tilauksen tekemisesta ja paattyen tilauksen
toimittamiseen. Sahkoiset jarjestelmat helpottavat tilausten ja toimitusten seuraamista
seka varaston hallintaa. Presuttin (2003) mukaan sahkoisten jarjestelmien avulla
kyetaan alentamaan kiertoaikoja.

4.1.2 Yrityksen talouteen liittyvat edut

Yrityksen talouteen liittyvilla tekijoilla on merkittdva vaikutus sahkdisen jarjestelman
kayttoonottoa pohdittaessa. Investoinnin kannattavuutta ja tulevia rahavirtoja on
punnittava tarkoin ennen uuden jarjestelman hankintapdatosta. Li & Xie (2012)
toteavat, ettéa tarkein tekijd, joka vaikuttaa paéatbkseen ottaa kayttoon sahkoinen

jarjestelma, pitaisi olla taloudellisen arvon lisaéaminen.

Taloudellisia etuja hankintojen sahkoistamisessd voidaan hakea useasta eri
nakokulmasta. Presuttin (2003) mukaan tydkustannukset ostoprosessissa ovat syy
siihen miksi transaktiokustannukset laskevat valittomasti sahkoisten jarjestelmien
kayttoonoton yhteydessa. Han toteaa, ettd erityisesti tyovoimakeskeisilla aloilla
tydvoimakustannukset voivat laskea jopa 65 prosenttia sahkdisia jarjestelmia
hyodyntamalla. Yrityksen toiminnoista asiakaspalvelu on osa-alue, jossa
tyokustannukset laskevat uuden jarjestelman kayttéonoton myota. Lancioni et al.,
(2000) mukaan yritykset kykenevat laskemaan asiakaspalvelun jarjestamisen
kustannuksia, silla internetin avulla vastausajat ovat entistd hopeampia. He jatkavat,
ettd esimerkiksi kuljettajien ja rahdinottajien kanssa taytyi aiemmin kayda neuvottelut
aina kasvotusten rahdin yksikkdhintaan ja nopeuteen liittyen, mutta séhkdoista
jarjestelmaa hyodyntamalla, kaikki neuvottelut voidaan kayda internetin valityksella

entista nopeammin ja edullisemmin.

Sahkoisia jarjestelmia kayttamalla yritykset pystyvéat aiempaa laajemmin vertailemaan

eri tavarantoimittajia sek& tavoittamaan uusia kontakteja. S&hkoisten jarjestelmien
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avulla yritykset voivat laskea materiaalikustannuksiaan muun muassa laajentamalla
toimittajakenttaansa seka valitsemalla laadukkaimmat mahdolliset toimittajat (Presutti
2003). Mikali tuote ei vastaa odotuksia ja se pitdd reklamoida, Lancioni et al. (2000)
mukaan vioittuneiden tuotteiden ja reklamaatioiden osalta yritysten kulut ovat
laskeneet entistd kehittyneempien seurantamahdollisuuksien ansiosta. He jatkavat,
ettd palautettavien tuotteiden osalta Kkasittely on tehostunut muun muassa

maksusuoritusten ilmoitusten osalta.

Valittaessa parhaita toimittajia, informaation kululla on suuri merkitys. Presuttin (2003)
mukaan sahkoisten jarjestelmien kyky informaation vaihtamiseen yritysten osastojen
valilla jopa maailmalaajuisesti mahdollistaa tiedon jakamisen esimerkiksi hyviksi
koetuista kaytanteista ja luotettavista toimittajista. Sahkoisten jarjestelmien kaytto
hankintatoimessa lisda lapindkyvyytta liiketoimintojen osalta. Luomalla malli
rahaliikenteesta, voidaan selvittdd, kuka on ostanut, mitéd on ostanut ja kuinka paljon
rahaa on kaytetty. (Angeles & Nath, 2007) Tama helpottaa hankintojen seurantaa, kun
sahkoinen jarjestelmd mahdollistaa tietojen tarkistamisen reaaliajassa. Sahkoisten
jarjestelmien avulla yritykset kykenevat seuraamaan tehokkaasti kulujen jakautumista
eri osa-alueille (Presutti 2003). Hallavuon (2013, 57) mukaan sahkdisen jarjestelman
kautta ostotoiminnan ohjaus helpottuu muun muassa ajantasaisen budjetoinnin ja
raportoinnin avulla. Tama tarkoittaa sitd, etta yritysten ymmarrys omasta
kulurakenteestaan kasvaa. Yritysten pyrkiessd laskemaan kustannuksiaan, ne
kykenevat entista  yksityiskohtaisemmin  seuraamaan  osa-aluekohtaisesti

kustannustensa muutoksia.

Internetin hyédyntdminen osana liiketoimintaa on erittain edullista. Kaytdnnodssa
palvelut ovat tarjoilla kaikille, joilla on tietokone kaytdéssaan. Tama kaventaa myos
rakoa suurten ja pienten yritysten mahdollisuuksissa toimia, kun kaikilla on kaytéssaan
samat resurssit. (Domaracki & Millot 2001) Toisaalta uuden sahkoéisen
hankintajarjestelman hankkiminen voi olla yritykselle suurikin investointi, mik& voi
rajoittaa pienten yritysten mahdollisuuksia siirtyd kéayttamaan uutta séhkoista

jarjestelmaa verrattuna suuriin yrityksiin.



20

4.2 Mahdolliset ongelmat ja haitat

Vaikka sahkoisten jarjestelmien kayttoonotto tuo yrityksille lukuisia etuja, saattaa
kayttoonotossa ilmetd myods ongelmatilanteita ja haasteita. Ongelmatilanteita tai
haittoja kohdatessaan yrityksen taytyy arvioida, minkéalaisia vaikutuksia ongelmalla on
sekd milla tavoin ongelmatilanteita voidaan tulevaisuudessa ennakoida tai estaa.
Ongelman syntypera voi olla missa tahansa toimitusketjun jasenessa tai toiminnossa.

Toisaalta kaytettavassa ohjelmistossakin voi olla puutteita.

Griffiths & Paypab (2010) toteavat, ettd haasteita saattaa syntya turvallisuuteen
liittyvissa kysymyksissa. Talla he tarkoittivat esimerkiksi tilanteita, joissa toimitusketjun
jasenten tarvitsee jakaa arkaluontoista tietoa keskenaan. Myés Domaracki & Millot
(2001) tunnistavat ongelmia kommunikointialustojen turvallisuudessa. Heidan
mukaansa uhkia ovat alttius hakkeroinnille, luonnon katastrofit seka hairiot
kaytettavassa jarjestelmassa. Sahkoinen kaupankaynti vaatii molemminpuolista
luottamusta tietosuojan osalta, silla molemmilla kaupan osapuolilla on mahdollisuus

liketoimien tietosuojan rikkomiseen (Domaracki & Millot, 2001).

Domaracki & Millot (2001) mukaan kauppakumppaneiden taytyy kyeta luomaan
luotettava kaupankaynnin ilmapiiri myds séahkoisen kaupankaynnin ymparistéssa. He
jatkavat, ettda myyjan taytyy pystya luottamaan ostajan maksukykyyn ja
luottokelpoisuuteen, kun taas ostajan on luotettava siihen, etta ostettu tuote tai palvelu

vastaa sille asetettuja odotuksia.

Ongelmia tuottaa standardien puute, jota esiintyy erityisesti suurten yritysten B2B
kaupankaynnissa. Griffiths & Paypab (2010) mukaan ilmion syynd voidaan pitaa
ohjelmistoyritysten kuten SAP:n ja Oraclen halua sailyttaa kilpailuetunsa kayttamalla
ohjelmissaan omia standardejaan. He jatkavat, etta tdmé& on aiheuttanut myds sen,
ettd pienet ja keskisuuret yritykset eivat ole kyenneet hyddyntamaan sahkoista
hankintaa yhta tehokkaasti kuin suuret yritykset. Angeles & Nath, (2007) mukaan
yritysten on haastavaa muuttaa sen tyontekijéiden toimintatapoja vastaamaan uuden
jarjestelman luomia puitteita. He nostavat esiin esimerkin itsenaisestd ostamisesta,
jossa tyontekija ostaa yrityksen nimiin ilman muodollisia méaariteltyja prosesseja.
Tallaisen kayttaytymismuodon muuttaminen séhkoisen jarjestelman tukemaan

maariteltyyn malliin, voi olla haastavaa.
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Uuden hankintajarjestelman osto on usein yritykselle merkittava investointi. Hong &
Zhu (2006) mukaan monet sahkoisen jarjestelman hankintaprojektit ovat
epaonnistuneet riittamattoman rahoituksen seurauksena. Uutta sahkdista jarjestelmaa
hankittaessa on siis huomioitava laaja-alaisesti siitd aiheutuvat kustannukset ja
budjetoitava riittdvasti padomaa projektin toteuttamiseen. Angeles & Nath (2007)
mukaan sdhkdista jarjestelmaa hankittaessa saattaa syntya huomattavia piilokuluja.
He jatkavat, ettd piilokuluja voi syntya esimerkiksi yllapitotoiminnoista tai
kayttoonottoon liittyvissa tekijoissa ja ne voivat johtaa kulujen kasvuun jopa viidesta
kymmeneen kertaisiksi. Angeles & Nath (2007) ehdottavat, etta yritysten pitaisi vaatia
jarjestelman toimittajalta lapinakyvyytta sek& haastatella toimittajaa suosittelevia
yrityksia, joilla on ollut samankaltaisia sahkoisen jarjestelman kayttéonotto projekteja.
Naiden toimenpiteiden avulla yritys voi luoda varmuutta ja luotettavuutta niin

ostoprosessiin kuin kayttoonottoon.
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5. SAHKOINEN HANKINTAJARJESTELMA KAYTANNON TASOLLA

Tutkimuksen empiirisessa osiossa tutkitaan sahkdista hankintajarjestelmaa case-
yrityksessa. Case-yrityksena toimii Sovellin, joka ottaa kayttéon Enterpay:n luoman
Lasku yritykselle -jarjestelméan. Tarkoituksena on selvittdd, mita hyotyja case-yritys voi
saavuttaa uutta jarjestelmaa kayttamalla seka minkélaisia haittoja jarjestelman kaytto
saattaa aiheuttaa. Tutkimuksen empiirisessa osiossa huomioidaan erityisesti

henkiloston nakdkulma ja kokemukset.

Tutkimuksen empiirisessa osiossa kaytetyt tiedot pohjautuvat kolmeen haastatteluun
(Liite 1, Liite 2 & Liite 3), joista kaksi ensimmaista suoritettiin lokakuussa 2016 ja
viimeinen maaliskuussa 2017. Enterpay:ltd haastateltiin toimitusjohtajaa ja Co-
founderia Jarkko Anttiroikoa. Soveltimelta haastateltin toimitusjohtajaa Arno
Lindroosia seka myyntijohtajaa Jukka Kyheroista. Tutkimusmenetelmida avataan
tarkemmin kappaleessa 5.1. Tutkimusmenetelmien avaamisen jalkeen esitellaan
kohdeyritys Sovellin, jarjestelman kehittanyt yritys Enterpay seka itse Lasku yritykselle

- jarjestelmé&. Seuraavissa kappaleissa kasitellaan tarkemmin jarjestelman pilotointia.

5.1 Tutkimusmenetelmat

Tutkimuksen empiirisessd osiossa selvitetdan case-yrityksen  Soveltimen
henkilokunnan ennakko-odotuksia ja kokemuksia, otettaessa kayttéon Lasku
yritykselle -jarjestelma. Tutkimus on suoritettu laadullisena tutkimuksena ja
tutkimusmenetelmana on kaytetty haastattelua. Haastattelu suoritettiin kayttamalla
strukturoitua haastattelurunkoa. Metsamuurosen (2008, 40) mukaan strukturoidulle
haastattelulle on ominaista, ettd haastattelukysymykset on muodostettu etukateen ja
kysymysten esittamisjarjestys on jokaiselle haastateltavalle sama. Han jatkaa, etta
strukturoitu haastattelu sopii hyvin tilanteisiin, joissa haastateltavia on useita ja
haastateltavat muodostavat varsin yhtendisen ryhman. Haastatteluun on liitetty
teemahaastattelun ominaispiirteitd siten, ettd haastateltavat saivat vapaasti kertoa
mieleen tulleita seikkoja my6s haastattelukysymysten ulkopuolisista aiheista.
Haastattelukysymykset lahetettin haastateltaville etukéteen, jotta heilla oli
mahdollisuus valmistautua. Kaikki haastattelut nauhoitettin myo6haisempaa

tarkastelua varten.
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Case-yrityksessa jarjestettiin haastattelut ennen jarjestelman kayttoonottoa seka
kayttoonoton jalkeen. Haastatteluun osallistuivat yrityksen ostoista vastaavat henkilot;
toimitusjohtaja Arno Lindroos seka myyntijohtaja Jukka Kyherdinen. Haastattelut
jarjestettiin erikseen, jotta tutkittavasta aiheesta saataisiin mahdollisimman paljon
tietoa sekd& mahdolliset ristiriitaiset kokemukset nousisivat esiin. Enterpay:lta
haastateltiin toimitusjohtajaa Jarkko Anttiroikoa.

5.2 Sovellin lyhyesti

Tutkimuksen kohdeyritys Sovellin on vuonna 2012 perustettu suomalainen startup-
yritys (Sovellin, 2017). Sovellin toimii ohjelmistojen suunnittelu- ja valmistustoimialalla.
Sovellin tydllistaa talla hetkella nelja henkiléa ja luokitellaan mikroyritykseksi.
Soveltimen toimitusjohtajana toimii Arno Lindroos. Sovellin myy, suunnittelee ja
valmistaa ohjelmistoja. Soveltimen kolme merkittavintd ohjelmaa ovat Zendesk,
support, Zendesk chat seka BizTalk360, joita se jalleenmyy. Sovellin tarjoaa
ohjelmistojen  ohessa  asiantuntijapalveluita ja haluaa olla  mukana
kayttoonottoprojektien jokaisessa vaiheessa varmistaakseen, etta heidan asiakkaansa
saavuttavat odottamansa hyddyt (Sovellin 2017).

5.3 Enterpay ja Lasku yritykselle -jarjestelma

Enterpay Oy on vuonna 2013 perustettu suomalainen finanssialan startup-yritys.
Toimitusjohtajana toimii Jarkko Anttiroiko ja yritys tyollistaa talla hetkella kahdeksan
henkil6a. Yrityksen tarkoituksena on tehostaa B2B verkkokauppaa luomalla siihen
B2C puolelta tuttu helppokéayttoisyys. (Enterpay 2017) Enterpay:n ydinliiketoimintaa on
maksupalveluiden tarjoaminen sdhkdisen alustan kautta. Yritys on erikoistunut B2B

maksamiseen verkossa.

Lasku yritykselle -jarjestelma on Enterpay:n tarjoama B2B verkkopalvelu, joka
mahdollistaa laskun maksutapana yritysasiakkaille, ilman ennakkorekisterditymista tai
muita manuaalisia prosesseja (Enterpay 2016). Palvelu on suunnattu B2B
maksamiseen ja asiakkaina voivat toimia kaikki tahot, joilla on y-tunnus. Enterpay

tunnisti, ettd nykypaivana ei ole helppoa ostaa verkosta yrityksen lukuun. Haasteita
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tuottavat maksamisen prosessi, silla ostajalla ei valttamattd ole yrityksen
maksuvalinettd, kuten luottokorttia, jolloin han joutuu kayttdmaan omaa rahaa ja
veloittamaan taman kululaskuna. Monilla verkkokaupoilla ei ole laskua
maksuvaihtoehtona. Nama tekijat johtavat tehokkuuden laskuun seka taloudellisiin
kuluihin. Enterpay vastasi tahan tarpeeseen luomalla Lasku yritykselle -jarjestelman,
joka yksinkertaistaa ostoprosessia.

Jarjestelman ainutlaatuisuus piilee juurikin verkkokaupan ja rahoituslaitoksen
yhdistamisella. Myyvéat yritykset toivovat saavansa saatavansa ostotapahtuman
yhteydessa. Toisaalta ostavan yrityksen on vaivattomampaa ostaa laskulla ja he
saattavat tarvita maksuaikaa. Lasku yritykselle -jarjestelmé& tarjoaa ostajalle
mahdollisuuden ostaa laskulla ilman, ettd myyjan tarvitsee kantaa luottoriskid. Lasku
yritykselle -jarjestelma on tarkoitettu ensisijaisesti epasaanndllisiin ja epatyypillisiin
ostoihin. Toimitusjohtajan mukaan mediaaniostot ovat keskimé&éarin pienid, noin 200
euron luokkaa, mutta suhteellinen hy6ty on merkittava, silla kayttamalla jarjestelmaa

hallinnolliset kustannukset saattavat laskea jopa kympeill&.

Lasku yritykselle -jarjestelma sopii erinomaisesti epasaanndllisten ostojen tekemiseen.
Jarjestelma kykenee tunnistamaan yrityksen vastuuhenkil6t, joilla on oikeus antaa
muille organisaation jasenille oikeuksia ostoihin. Oikeuksia voi rajoittaa esimerkiksi
ostokatolla tai antaa oikeudet vain tietylle ajanjaksolle. Palvelun kayttaminen vaatii
ainoastaan henkilébn tunnistamisen reaaliajassa, luottotarkastuksen seka
luottopaatdksen ostotapahtuman yhteydessa. Tilanteessa, jossa palvelu ei myénna
yritykselle suotuisaa luottopaatdsta, palvelu tarjoaa vaihtoehtoisia tapoja edeta
ostoprosessissa. (Enterpay 2016) Ensimmaisella asiointikerralla palveluun
tunnistautuminen tapahtuu ostajan henkilokohtaisten pankkitunnusten avulla. TA&méan
jalkeen ostajalta kysytddn ainoastaan puhelinnumero, johon [&hetetdan
kertakayttdinen koodi, jonka avulla ostotapahtuma suoritetaan. Tasta syysta
ensimmainen ja toinen asiointikerta ovat taysin erilaisia. Heti toisesta asiointikerrasta
lahtien asiakaskokemus on ylivoimainen verrattuna muihin saatavilla oleviin

jarjestelmiin.

Toimitusjohtaja arvioi, ettd jarjestelmaa kaytettdessa saattaa aiheutua kahdenlaisia
ongelmatilanteita. Mikali asiakkaalla ei ole aiempaa kokemusta verkko-ostamisesta, ei

han vélttamattd hahmota mistd on kyse ja han saattaa kokea prosessin liian raskaaksi.
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Tallaisessa tilanteessa kyse on asiakaskokemuksesta, joka pitaisi saada
helpommaksi. Toinen ongelmatilanne liittyy ensitunnistautumiseen. Asiakkaalla ei
valttamatta ole pankkitunnuksia mukana tyopaikalla tai han kokee, ettd omia

henkilokohtaisia tunnuksia ei pitdisi kayttaa, kun asioi yrityksen puolesta.

Enterpay ei tarjoa ostaja-asiakkaille suoranaista kayttoonottotukea. Toimitusjohtajan
mukaan jarjestelman on tarkoitus olla niin intuitiivinen, ettei opastusta tarvita. Kaikki
kayttoon liittyvd opastus l0ytyy suoraan kayttoliittymasta. Mikali ostos epéonnistuu
syystd mika voidaan Enterpay:lla korjata, yrityksestd ollaan yhteydessa suoraan
asiakkaaseen. Enterpay on harkinnut chat-palvelun kayttoonottoa, mutta talla hetkella

yrityksella ei ole resursseja yllapitaa riittdvan laadukasta chat-palvelua.
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6. PILOTOINNIN ENNAKKO-ODOTUKSET

Seuraavassa kahdessa kappaleessa tutustutaan Lasku yritykselle -jarjestelmaan
pilotoinnin kautta. Tutkimusta varten case-yritys Sovellin, otti Lasku yritykselle -
jarjestelman kayttoon ja kokeili sitd ennalta sovitun jakson ajan. Haastattelut
jarjestettiin ennen sovittua kokeilujaksoa seka kokeilujakson jalkeen. Tarkoituksena on
verrata henkiléston ennakko-odotuksia toteutuneisiin kokemuksiin kohdeyrityksessa
Soveltimessa. Vertailussa huomioidaan my6s jarjestelman kehittdneen yrityksen
Enterpay:n toimitusjohtajan Jarkko Anttiroikon ajatukset Lasku yritykselle -
jarjestelmastd ja sen toiminnoista. Tassd kappaleessa kasitelladn Soveltimen
toimitusjohtajan ja myyntijohtajan ennakko-odotuksia siita, millainen uusi jarjestelma
on. Ensin pohditaan yrityksen valmiuksia ja odotuksia. Taman jalkeen kuvaillaan

odotettuja hyotyja ja mahdollisia haittoja.

6.1 Yrityksen valmiudet ja odotukset jarjestelmaéa kohtaan

Tassa osiossa selvitetdan, millaisia ennakko-odotuksia Soveltimen henkilostolla on
Lasku yritykselle -jarjestelmaa kohtaan. Taman lisaksi selvitetdan henkildkunnan
valmiuksia ottaa uusi jarjestelma kayttoon ja heidan aiempia kokemuksiaan verkko-

ostamisesta.

Yrityksen valmiuksiin ottaa kaytt6on uusi sahkodinen jarjestelma vaikuttavat useat
seikat. Esimerkkeja yrityksen valmiuksiin vaikuttavista tekijoistd on esitelty TOE-
mallissa, jonka avulla my6s seuraavaksi esiteltavat tekijat on tunnistettu. Kohdeyritys
Sovellin toimii ohjelmistojen suunnittelu- ja valmistustoimialalla. Toimiala on
luonteeltaan séhkdinen ja myds Soveltimen tarjoamat palvelut ovat taysin sahkoéisia.
Koska Sovellin tarvitsee tietoteknistd osaamista kyetdkseen tarjoamaan asiakkailleen
laadukkaita palveluita, on silla my6s sisdisesti vahva osaaminen sahkdisista
jarjestelmistda, mika osaltaan lisdd onnistuneen kayttoéonoton mahdollisuuksia.
Toisaalta Soveltimen pieni koko tukee uuden jarjestelmén kayttoonottoa. Vaikka
saavutettavat edut ovat pienellda yrityksella suhteessa alhaiset, pieni yritys on
byrokratialtaan ja toimintatavoiltaan joustava, joka helpottaa uusien toimintatapojen

omaksumista ja kayttoonottoa.
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Johdon asenteet uutta jarjestelmaa kohtaan ovat positiiviset. Johdolla on runsaasti
kokemusta verkko-ostamisesta, mika edesauttaa heitd nakemaan uuden jarjestelman
tuomat strategiset hyddyt. Toimitusjohtaja uskoo jarjestelmésta olevan hyotya, mutta

ei nae sen aiheuttavan yritykselle suurempia haittoja.

Soveltimen hankinnat ovat keskittynet kahden avainhenkilon vastuulle. Toimitusjohtaja
sekd myyntijohtaja huolehtivat muiden tehtéviensa ohessa Soveltimen hankinnoista.
Toimialana ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus on keskittynyt aineettomiin
hyodykkeisiin. Tasta syystd Soveltimella on suhteellisen vahéan hankintoja.
Toimitusjohtaja tarkensi, ettd Soveltimen hankinnat koostuvat peruslaitteistoista,
tyovalineistd, kuten puhelimista, kannettavista tietokoneista, verkkolaitteista,
tulostimista ja tulostintarvikkeista, toimistotarvikkeista, kokoustarjoiluista seka
muutamista ohjelmistoista. Naiden lisdksi Sovellin hankkii ydinliiketoimintaansa liittyen
jalleenmyytéavia ohjelmia ja niiden lisensseja, jotka kattavat merkittdvan osan yrityksen

liikevaihdosta.

Seka toimitusjohtajalla ettd myyntijohtajalla on aiempaa kokemusta verkko-
ostamisesta. Molemmat ovat jo pidemmaén aikaa keskittdneet niin yrityksen hankinnat
kuin henkilokohtaiset ostokset verkkokauppoihin. Verkkokauppoja on kaytetty
henkilokohtaisissa hankinnoissa muun muassa elektroniikan, vaatteiden ja
kodinkoneiden  hankinnassa. Molemmat listasivat mielestddn toimivaksi
verkkokaupaksi Verkkokauppa.com. Verkkokauppa.com koettiin toimivaksi, silla se
tarjoaa laajan valikoiman, helppokayttbisen hakutoiminnon, kayttoliittyma on nopea,
tuotetiedot ovat selkeésti saatavilla seka vertailu saman kategorian tuotteiden valilla
on vaivatonta. Toimitusjohtajan mukaan Soveltimen hankinnoista oikeastaan kaikki
tehdaan verkkokaupan valityksella, myds siivouspalvelut. Ainoastaan kahvitarjoiluja

kadydaan ostamassa lahikaupasta.

Verkko-ostamisessa tarkedd on, ettd kayttoliittyma vastaa kayttdjan odotuksia ja
tarpeita. Myyntijohtaja piti verkkokaupan ominaisuuksista tarkeimpina laajaa
valikoimaa, helppokayttoisyytta, kayttolittyman nopeutta ja jouhevuutta seka
toimitusten ja asiakaspalvelun toimivuutta. Toimitusjohtaja lis&si naihin viela selkeat ja
riittavat tuotetiedot, kuittien helpon saatavuuden sekd  tuotteiden

vertailumahdollisuudet.
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Toimitusjohtaja odottaa, etta jarjestelma on sujuva ja miellyttava kayttaa. Tilinhallinnan
pitaisi olla selkedd ja erilaisia toimitustapoja useita. Maksutavan valinnan tulee olla
yksinkertaista ja mikali laskuhistoriaan pitéaa palata, niin se pitaisi [0ytya jarjestelmasta
kohtuullisen pitkan ajan. Esimerkiksi mikali laskuja tarvitsisi jalkikateen etsia ja tulostaa
kirjanpidolle, pitaisi jarjestelman luoda tadhan toimivat puitteet. Toisaalta jotta lasku olisi
kirjanpitokelpoinen, on sen siséllettava riittvat erittelyt. Angeles & Nath (2007)
mukaan luomalla mallin rahaliikenteestd, voidaan selvittdd, kuka on ostanut, mita on
ostanut ja kuinka paljon rahaa on kaytetty. Angels & Nath (2007) tekemaa havainto
patee toimitusjohtajan ajatukseen siitd, ettd laskun avulla taytyy kyetd seuraamana
rahaliikennetté ja tata kautta sen tulee sisaltaa riittavat erittelyt. Edellytys jarjestelman
kaytolle on, etta sen on oltava teknisesti luotettava ja tietoturvallinen. Mikali nama
edellytykset eivat tayty jarjestelman kaytosta saattaa koitua merkittavia haittoja
yritykselle, mik& osaltaan estdd sen kayttdonoton. Domaracki & Millot (2001) ovat
samaa mielta tietoturvallisuuden tarkeydestd. Heiddn mukaansa uhkia voivat ovat

alttius hakkeroinnille seka hairiot kaytettavassa jarjestelméassa.

Myyntijohtaja toivoo jarjestelmdn tuovan sujuvuutta yrityksen liiketoimintaan. H&n
kokee, ettda uusi jarjestelma voisi helpottaa pienenkin yrityksen byrokratiaa, mutta
myontaa hyotyjen nékyvan selvemmin isommissa yrityksissa. Mikali Sovellin kasvaisi,
voisi jarjestelmd mahdollistaa ihmisten ajankayton tehostumisen. Naiden lisaksi
myyntijohtaja toivoo, ettd jarjestelméssa olisi mahdollisimman vahan portaita, kaikki
tarvittava olisi saatavilla samasta paikasta ja hankinnat tulisivat mahdollisimman
helposti toimitettuina. Myyntijohtajan omien kokemusten perusteella han uskoo, etta
iIsommissa yrityksissa jarjestelma helpottaisi ostamista, silla ostoprosessi vaatii useita
hyvaksymisid. Enterpay:n toimitusjohtajan mukaan Lasku yritykselle -jarjestelma
mahdollistaisi ostotapahtumaan liittyvien hyvaksynttjen saamisen jo etukateen, jolloin

ostotapahtuman suorittamisessa lasna olevan byrokratian taso laskisi merkittavasti.

Toimitusjohtaja ja myyntijohtaja olivat yhta mielta siita, ettei jarjestelméan kayttoonotolle
voida asettaa konkreettisia tavoitteita. Yrityksen koon ja toimialan takia ostojen maaréa
on niin pieni, ettei uudelle jarjestelmalle ole jarkevaa asettaa numeerisia tavoitteita.
Myyntijohtajan mukaan tavoitteet kayttoonotolle ovat l|ahinnd toiminnallisia.
Taloushallinnon prosessia voisi viedd enemman sahkdiseen muotoon, jolloin
paperiprosessien maara vahenisi. E-laskuja kayttamalla ostosten kuitit kulkisivat

suoraan kirjanpitoon ja tarvittavia hyvaksyntdja voitaisi suorittaa useita kerralla.
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Jotta Lasku yritykselle -jarjestelma otettaisiin  Soveltimella mahdollisimman
tehokkaaseen kayttoon, toimitusjohtaja uskoi, ettéa yrityksessa kannattaisi jarjestaa
pienimuotoinen koulutus. Vaikka Sovellin on pieni yritys, prosessimielessa ne henkilot,
jotka jarjestelméda tulevat kayttamaan pitdisi tutustuttaa palveluun, kouluttaa
kayttamaan sita seké sopia yhteisista toimintatavoista. Kayttdonottoprojekti olisi hyvin
pienimuotoinen ja kevyt. Myyntijohtaja uskoo, ettd kayttoonottoprojektiksi riittaa, etta
yrityksen avainhenkilét ottavat jarjestelman kayttéon. Erillista koulutusta ei hanen

mukaansa tarvita.

6.2 Odotetut hyodyt ja haitat

Seuraavaksi kasitellaan Soveltimen henkiléston ajatuksia siita, millaisia hyotyja ja
haittoja uuden jarjestelman kayttoonotto saattaa aiheuttaa. Jotta yritys olisi
motivoitunut ottamaan kayttoon uuden sahkoisen jarjestelman, taytyy sen uskoa
saavuttavansa sen kaytolla hyotyja. Nama hyddyt voivat liittya yrityksen talouteen tai
tehokkuuteen. Ennen kayttéonottoa on kuitenkin huomioitava millaisia haittoja

kayttbonotto saattaa aiheuttaa ja verrata naita odotettuihin hyotyihin.

6.2.1 Hyddyt

Enterpay:n toimitusjohtaja uskoo, ettd kayttamalla Lasku yritykselle -jarjestelmaa
ostava yritys voi saavuttaa useita hyotyjd. Han antaa esimerkeiksi ajansaaston,
toimintojen tehostumisen, hallinnollisen taakan pienenemisen seka kustannussaastot.
Toimitusjohtajan ajatukset ovat linjassa Hallavuon (2013, 57) ja Lancioni et. al. (2000)
kanssa. Hallavuon (2013, 57) mukaan henkildston rutiininomaisen tyon suorittaminen
sahkoisten tydkalujen avulla vapauttaa henkiloston aikaa. Lancioni et al. (2000)
huomasi tutkimuksessaan, ettd paperitydn vahentaminen 40 prosenttia tilausten
tayttamiseen kuluvaa aikaa, lahtien tilauksen tekemisestd ja paattyen tilauksen
toimittamiseen. Lasku yritykselle -jarjestelma tarjoaa ostavalle osapuolelle
mahdollisuuden ostaa laskulla. Liséksi Lasku yritykselle -jarjestelmassa voi maksun
suorittaa e-laskuna, jolloin tieto siitéd mitd on ostettu, tulee samalla kertaa kuin maksu.

Parhaimmassa tapauksessa kuitit saadaan siirrettya kirjanpitoon ilman valikasia.
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Myyntijohtajan mukaan selkeimméat hyddyt saavutetaan, kun henkildston aikaa menee
mahdollisimman vah&n hankintojen tekemiseen. Tama tehostaisi ajankéayttéa ja
henkilostd pystyisi keskittymé&éan toteuttamaan yrityksen ydintoimintoja. Toisaalta
tyotaakkaa vahentaisi myos se, etta kaikki hankinnat voitaisi ostaa samasta paikasta.
Toimitusjohtajan mukaan hyddyt keskittyisivat hallinnolliselle ja taloudelliselle puolelle.
Yritykselle kassanhallinta on aina olennaista ja tahan tarpeeseen Lasku yritykselle -
jarjestelma vastaa tarjoamalla laskua maksutapana. Hyddyntamalla jarjestelman
tarjoamaa maksutapaa yritys saa lisdd maksuaikaa. Yrityksissd lasku jossa on
vakiomaksuaika, on kassanhallinnollisesti jarkevampi ratkaisu kuin korttimaksaminen.

Lasku ja erityisesti e-lasku saattavat keventaa jonkin verran hallinnollista taakkaa.

Haastattelujen perusteella on selvasti nahtavissa, ettd Enterpay:n toimitusjohtajan
kertomat hyddyt vastaavat suurimmilta osin Soveltimen henkilokunnan odotuksia
jarjestelmaa kohtaan. Molemmat painottavat hallinnollisen taakan kevenemista, kun

yritys voi maksaa ostoksensa laskulla.

6.2.2 Haitat ja haasteet

Soveltimen toimitusjohtaja ei néde uuden jarjestelman kayttéonoton aiheuttavan
suurempia haittoja tai uhkakuvia, enemmankin hyoétyja. Han uskoo, etta jarjestelma
toimii riittdvan hyvin ja laskut tulevat oikein, eika sita kautta aiheudu ylimaaraisia
hallinnollisia kustannuksia. Mikali haasteita tulisi ne voisivat liittya siihen, etta
jarjestelman kaytto ei ole myyvassa paassa riittavan laajaa, eika jarjestelman kayttéa
tueta. Erityisesti pienelle yritykselle olisi hyva, etta kaikki hankinnat kyettaisiin

hoitamaan saman jarjestelmén kautta.

Myyntijohtaja arvelee, etta haasteita saattaa syntya, mikali asiakkuuden perustaminen
ja tilin avaaminen osoittautuvat vaikeiksi. Han kokee verkkokauppojen suurimmaksi
ongelmaksi luottamuksen. Kun myydaan yritykselle, saattaa ongelmaksi muodostua,
uskaltaako verkkokauppa avata tilin ja miten tilid voidaan kayttdaa napparasti
yrityksessa. Myyntijohtajan mukaan pahimmillaan luottamuksen puute aiheuttaa sen,
ettd verkkokaupan on vaikea myyda yritykselle, mikali jarjestelma ei esimerkiksi
kykene suorittamaan tarvittavia taustatarkistuksia. Myds Domaracki & Millot (2001)
mukaan kauppakumppaneiden taytyy kyeta luomaan Iluotettava kaupankaynnin

ilmapiiri myds sahkdisen kaupankaynnin ymparistossa. He jatkavat, etta myyjan taytyy
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pystya luottamaan ostajan maksukykyyn ja luottokelpoisuuteen, kun taas ostajan on
luotettava siihen, etta ostettu tuote tai palvelu vastaa sille asetettuja odotuksia. Tahan
ongelmaan Lasku yritykselle -jarjestelma vastaa tarjoamalla rahoituspalvelut ja
kantamalla luottoriskin. N&ain ollen myyjan ei tarvitse tehda taustatarkistuksia tai
laskuttaa asiakasta, joka johtaa ostoprosessin yksinkertaistumiseen ja parhaimmillaan
lisdd kauppojen maaréaa.

Myyntijohtaja kokee, etta verkkokaupoissa on edelleen paljon kehityskohteita. Monet
verkkokaupat ovat aloittaneet toimintansa kuluttajakaupan parissa. Siirtyminen B2B
kaupankayntiin voi olla haastavaa, joka vaikuttaa yritysten mahdollisuuksiin tehda
ostoksia verkossa. Myyntijohtaja arvelee, ettd kivijalkakaupoissa asioiminen saattaa
edelleen olla yrityksille helpompaa kuin verkko-ostaminen, silla luottamus on helpompi

saavuttaa paikan paalla.



32

7. PILOTOINNIN KOKEMUKSET

Tassa osiossa siirretdan katseet jarjestelman kayttéonottoon ja henkildston
kokemuksiin uuteen jarjestelmaan liittyen. Henkiloston kokemuksia verrataan
kappaleessa kuusi kuvattuihin odotuksiin. Soveltimella Lasku yritykselle -jarjestelmaa
kaytettiin IT-hankintoihin seka henkildston tyovalineiden tilaamiseen. Myyntijohtajan
mukaan IT-hankinnat ovat Soveltimen tarkeimpia hankintoja. Sovellin on pieni yritys,
joka tekee suhteellisen vahan hankintoja, joten jarjestelmaa ei viela kyetty
hyodyntamaan laajassa mittakaavassa. Myyntijohtajan mukaan Lasku yritykselle -
jarjestelmassa oli viela melko vahan kauppoja. Vaikka Soveltimella toivottiin, etté ostot
olisi voitu keskittda hankittavaksi yhden jarjestelman kautta, toistaiseksi Lasku

yritykselle -jarjestelma ei kykene vastaamaan tahan tarpeeseen.

Jarjestelman kayttbonotossa ei suoritettu kayttbonottoprojektia, vaan kayttéénotto
aloitettiin avainhenkildiden kautta, kuten myyntijohtaja ehdotti. Toimitusjohtaja ja
myyntijohtaja tutustuivat jarjestelmééan ja kokeilivat sita valineena yrityksen
hankinnoille. Soveltimella ei ole varmistettu, etta jarjestelma tulisi mahdollisimman
tehokkaaseen kayttoon. Myyntijohtajan mukaan jarjestelmaa on kuitenkin kaytetty
tehokkaalla tavalla siten, etta jarjestelmaén on maaritetty yrityksen henkilostd seka

henkilostolle kuuluvat osto-oikeudet.

7.1 Koetut hyodyt ja haitat

Myyntijohtaja koki, etta Lasku yritykselle -jarjestelméan idea on toimiva. Jarjestelman
avulla voidaan saavuttaa hyotyja ostamisessa ja taloushallinnossa. Myyntijohtajan
mukaan Lasku yritykselle -jarjestelmassa suurin hyoty saavutettiin, kun kaikki
ostamiseen liittyvat dokumentit Ioytyivat yhdestd paikasta, mikd hieman helpotti
kirjanpidon tekemista ja tositteiden toimittamista kirjanpitdjalle. Kun dokumentit
siirtyivat suoraan kirjanpitoon, paperiprosessien maara laski. Henkiloston ei enda
tarvinnut printata, l&hettaa ja tallentaa paperidokumentteja, silla kaikki tarvittava tieto
sailyi sahkoisessd muodossa Lasku yritykselle -jarjestelmassa. Myyntijohtajan
mukaan dokumentteja oli helppo etsia jarjestelmésta jalkikateen sekéa seurata mita

ostoja yritys on tehnyt ja kuka ostot on suorittanut. Lisaksi tositteet sailyvat tallessa
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palvelun historiassa. Vaikka ostot ovat pieni osa Soveltimen liiketoimintaa, laskivat
nama tekijat hieman hallinnollisia kustannuksia ja kevensivat ostamisprosessia.
Myyntijohtaja piti palvelun tarjoamaa organisaatiorakennetydkalua hydodyllisena.
Tybkalun avulla organisaation rakenne saatiin mallinnettua ja henkilostolle pystyttiin
antamaan oikeuksia. Organisaatiorakenteesta muodostui organisaatiopuu, jonka
avulla henkildston asemat ja oikeudet oli helppo hahmottaa.

Seka toimitusjohtaja ettd myyntijohtaja pitivat Lasku yritykselle -jarjestelmaa
tietoturvallisena. Toimitusjohtajan mukaan jarjestelmdssa on kaksitasoinen
tunnistautuminen, joka osaltaan kasvattaa tietoturvan tasoa. Myyntijohtaja kehui

tekstiviestikirjautumista ja piti tata luottamusta herattavana ratkaisuna.

Toimitusjohtajan mielestd Sovellin voisi hyotyd jarjestelmasta huomattavasti
enemman, mikali se kasvaisi. Pienella yrityksella hyddyt jaavat pieniksi, mutta
isommalla yritykselld, jossa useampi henkild tekisi tilauksia, hyoddyt néakyisivat

selvemmin.

Soveltimen henkilostd ei uskonut Lasku yritykselle -jarjestelman tuovan yritykselle
juurikaan haittoja vaan lahinna hyoétyja. Hyotyjen maara osoittautui kuitenkin odotettua

alhaisemmaksi ja kayttoonotossa ilmeni odottamattomia haasteita.

Kaytannossa jarjestelmaa hyodynnettaessa havaittiin ongelmia
kayttoonottoprosessissa. Nama ongelmat olivat kuitenkin l&hinna véliaikaisia
toimintahairioita tai  kayttolittyman kehittymattomyyttd, eivatkd aiheuttaneet
suoranaisia haittoja jarjestelman kaytéssa Soveltimella. Hanen mukaansa palvelun
laadussa oli selvasti viela puutteita ja se nakyi kayttajakokemuksessa. Konkreettisia
ongelmia syntyi prosessin aikana muutamassa vaiheessa. Ensimmainen haaste syntyi
jo sisdén kirjautuessa, kun jarjestelmé ei paastanyt kirjautumaan ja tasta taytyi
konsultoida valmistajaa. Palvelun kayton kannalta kriittiset tekstiviestit eivat kulkeneet,
mutta tamakin vika saatiin korjattua. Toimitusjohtajan mukaan suurin o0sa

kayttoonottoon liittyvistd haasteista saatiin ratkottua itsenaisesti.

Myyntijohtaja piti organisaatiorakenteen mallintavaa ominaisuutta erittain hyodyllisena.
Ominaisuus oli kuitenkin viela puutteellinen, silla organisaatiorakennetta ei pystynyt

muokkaamaan jalkikateen itsenaisesti. Myyntijohtajan mukaan olisi tarkeda, etta yritys
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voisi tarpeen mukaan muokata organisaatiopuuta ja henkildiden oikeuksia ilman, etta

heidan taytyy olla yhteydessa jarjestelman kehittdneeseen tahoon.

Toimitusjohtaja ja myyntijohtaja kokivat jarjestelman vaatiman kirjautumissalasanan
erittain pitkaksi. Molemmat toki pitivat tietoturvallisuutta ensiarvoisen tarkedna, mutta
kyseenalaistivat salasanan pituuden toisen tason tunnistautumisessa. Toimitusjohtaja
painotti kaytannollisyyttéa ja helppokayttdisyytta. Han olisi toivonut naputeltavan
salasanan olleen hieman Iyhyempi. Toimitusjohtajan mukaan palvelun
viimeistelemattomyys laski huomattavasti palvelun luotettavuutta. Luotettavan kuvan
luominen verkkoasioinnissa on tarkead, jotta asiakkaat uskaltavat asioida palvelussa
pelkaamatta tietoturvallisuuden pettamista. Asiakkaat eivat mielelladn ota kaytt6on
jarjestelmaa, joka aiheuttaa epailysta tietoturvasta ja sen tasosta. Vaikka Lasku
yritykselle -jarjestelmassa on viela kehitettavaa, koki myyntijohtaja sen tallakin hetkella

tietoturvalliseksi ja tekstiviestikirjautumisen luotettavaksi.

Myyntijohtajalle tuli yllatyksend, etta kaikki ostamiseen liittyvat dokumentit eivat
siirtyneet automaattisesti kirjanpitojarjestelmiin. Vaikka Lasku yritykselle -jarjestelméan
ajatus onkin, ettd se keventad hallinnollista taakkaa siirtdméalla dokumentit suoraan
sahkdisesti  kirjanpitoon, ei siind toistaiseksi ole tdha&n muita yhteyksia, kuin
mahdollisuus e-laskuun. Myyntijohtajan mukaan jarjestelmassa voisi olla viela
paremmat integraatiot yleisiin kirjanpitopalveluihin, jolloin tiedot kulkisivat suoraan
kirjanpitoon muutenkin kuin pankin kautta valitetyn e-laskun avulla. Toimitusjohtajan
mukaan kayttbonotossa syntyi tilanne, jossa palvelun kautta ei saanut ladattua laskua,
jossa olisi nédkynyt valmiina arvolisaverot. Hanen mukaansa olisi tarkeada, etta lasku
olisi saatavilla arvolisaveroineen, jotta laskun saisi myds taman tiedon osalta poimittua
suoraan jarjestelmasta. Toimitusjohtaja oli listannut yhdeksi tarkeimmista
odotuksistaan riittavien erittelyiden nadkymisen laskuissa. Télta osin jarjestelma ei
vastannut odotuksia, vaan aiheutti ylimaaraista tyota ja jopa kasvatti hallinnollisia

kustannuksia Soveltimella.

Jarjestelmad kaytettdessad syntyi ongelma vuodenvaihteessa, kun kayttdoikeudet
havisivat yllattden. Toimitusjohtaja uskoi kayttokatkoksen liittyvan juurikin
vuodenvaihteeseen. Katko kuitenkin aiheutti sen, etta Sovelltimen henkilosto ei
paassyt kasiksi laskuihinsa ja yrityksen johto joutui uudelleen valtuuttamaan kayttajat,

jotta laskut olivat jalleen katseltavissa.
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7.2 Jarjestelman kaytto jatkossa

Toimitusjohtajan mukaan jarjestelman kayttbd ei aiota jatkaa aktiivisesti, silla
saavutetut hyddyt ovat talla hetkella liian pienid. Hanesta tuntuu, ettéa palvelu on heille
ylimaarainen, eika sitd kyetda hyddyntamaan riittavalla tasolla. Han kuitenkin pitaa
jarjestelmaa potentiaalisena ja uskoo, ettd Soveltimella ollaan tulevaisuudessa
kiinnostuneita kayttamaan jarjestelméd, kun yritys kasvaa ja pystyy hyddyntamaan
jarjestelmaa enemman ostoissaan. Myyntijohtaja taas nékee Lasku yritykselle -
jarjestelmassa potentiaalia jo nyt. Han jatkaisi jarjestelman kautta ostamista, kunhan
useampi verkkokauppa lahtisi kayttamaan jarjestelméaéa seka jarjestelman kehittajat
korjaisivat kayttokokemusta heikentavéat viat. Myyntijohtaja kuitenkin arvelee, etta talla
hetkella Sovellin ei saa Lasku yritykselle -jarjestelmasta kaikkia hyotyja irti, silla

verkkokauppojen maara on rajallinen.

Talousjohtaja ja myyntijohtaja eivat olleet valmiita suosittelemaan Lasku yritykselle -
jarjestelmaa sen  nykyisessd& muodossa. Molemmat  kokivat  palvelun
viimeistelemattomaksi. Mikali palvelu olisi pidemmalle viety ja puutteet korjattu, olisivat

molemmat valmiita suosittelemaan jarjestelmaa.

Vaikka Lasku yritykselle -jarjestelméa ei vastannut taysin Soveltimen tarpeita kokee
myyntijohtaja, etta jarjestelmasta voisivat hydtya monenlaiset yritykset ja organisaatiot.
Hanen mukaansa kaikkien pitda ostaa jotain ja yrityksille luonnollisin tapa ostaa on
laskulla. Lasku yritykselle -jarjestelma tuo laskulla ostamisen verkkoon ja tasta syysta
sopisi isoillekin organisaatioille, joissa se voisi helpottaa ostoprosessien hallintaa.
Toimitusjohtaja ei usko, ettd yrityksen koolla on suurta merkitystd jarjestelmaa
kaytettaessa. Kokoa tarkeampaa on hankintojen maara, silla yritys jolla on paljon

ostoja, voisi hyotya Lasku yritykselle -palvelun laskujen hallintaominaisuuksista.

Kohdeyritys Sovellin koki Lasku yritykselle -jarjestelman viimeistelemattoémaksi, mika
laski kayttokokemusta. Sovellin vastaa Enterpayn toimitusjohtajan kuvaamaa Lasku
yritykselle -jarjestelman keskim&araistéa asiakasta, silla Soveltimella on Y-tunnus,
jarjestelmaa kaytettiin epasaannolliseen ja epatyypilliseen ostamiseen seka yrityksen
tekemat mediaaniostot olivat pienia. Tutkimuksen tulokset olisivat saattaneet olla
erilaisia, mikali kohdeyritys olisi ollut suurempi, jolloin saavutetut edut olisivat ndkyneet

selvemmin. Toisaalta mikali tutkimuksessa olisi ollut mukana useampia yrityksia,
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kayttokokemuksia olisi voitu vertailla yritysten valilla, jolloin tutkimuksen tulokset

olisivat voineet olla hyvin erilaisia.
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8. YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tassa tutkimuksessa tarkoituksena on ollut luoda kuva siitéa, mita seikkoja yrityksissa
on otettava huomioon uutta sahkoista jarjestelmdd hankittaessa. Tarkastelu on
toteutettu kayttdonoton nékdkulmasta pohtien yrityksen saavuttamia hyotyja seka
mahdollisia haittoja. Tutkimuksen teoriaosuudessa sahkdisen hankintajarjestelméan
kayttoonottoa sekd ominaisuuksia avattiin aiheesta kirjoitetun kirjallisuuden pohjalta.
Empiriassa sahkdistd hankintajarjestelméaa kasiteltin  case-esimerkin  avulla.
Empiirinen osuus tukee teoriaosuutta tuomalla kaytannonldheisia ajatuksia

yrityselamasta, joita voidaan verrata aiempiin tutkimuksiin ja niiden tuloksiin.

Tutkimus aloitettiin maarittelemalla sahkdinen hankintajarjestelma sek& avaamalla
lyhyesti sahkdista laskutusta. Sahkoisen hankintajarjestelman kayttéonotossa
sovellettiin teoriaosuudessa TOE-mallia. TOE-mallin avulla kyettiin tunnistamaan
uuden sahkdisen jarjestelmén kayttdonottoon vaikuttavia tekijoita kolmesta
nakokulmasta: teknologisesta, yrityksen sisaisesta sekad yrityksen ympaéristosta.
Teknologinen nakokulma otti kantaa muun muassa yrityksen teknologiseen
osaamiseen sekad jarjestelman hintaan. Yrityksen sisdisessa nakokulmassa
tarkasteltin  muun muassa johdon asenteita ja yrityksen strategiaa. Yrityksen
ympariston nakokulma kasitteli ulkoista painetta myyjien, ostajien, toimialan ja
kilpailijoiden suunnalta.

Sahkdisen hankintajarjestelman kaytostd saavutettavat hyoddyt jakautuivat kahteen
kategoriaan: tehostamiseen liittyviin  hyotyihin - seka taloudellisiin  hy6tyihin.
Tehostamiseen liittyvia hyotyja tunnistettiin tiedonjakamisen yksinkertaistumisessa,
ymparivuorokautisessa asiakaspalvelussa seké henkiloston ajan sdastamisessa ja
uudelleen kohdentamisessa. Talouteen liittyvat edut pohjautuivat hallinnollisten
kustannusten laskuun, hankintojen seurannan kehittymiseen seka mahdollisuuteen

seurata kulujen jakautumista eri osa-alueille.

Vaikka hankintajarjestelmaa hankittaessa tarkedsséa roolissa ovat saavutettavat
hyodyt, on tarkedd ottaa myds huomioon kayttéonotosta koituvat mahdolliset haitat.
Merkittdvin haitan aiheuttava tekijd on tietoturva. Verkkokaupassa asioidessa
tietoturvan tason taytyy olla riittavan korkea, jotta asiakkaat uskaltavat jarjestelman

kautta asioida. Luottamuksen luominen kauppakumppaneiden vélille voi tuottaa
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haasteita, silla myyjan taytyy suorittaa riittdvat tarkastukset ostajalle, jotta verkon
kautta uskalletaan myyda. Lisaksi haasteita tuovat standardien puute jarjestelmien

valilla seka investoinnin korkea hinta.

Tutkimuksen johdannossa on maaritetty paatutkimuskysymys:

"Milloin yrityksen kannattaa ottaa kdyttéon uusi séhkbinen hankintajérjestelméa?”

Taman tutkimuksen perusteella kayttdonottoa puoltavat saavutettavat hyodyt yrityksen
taloudessa ja tehokkuudessa. Mikéli yritys saavuttaa uuden jarjestelman
kayttoonotolla hyotyja kuten hallinnollisten kustannusten laskun, henkiloston tyGajan
vapauttamisen tuottavampiin tehtéviin, paperiprosessien vdhenemisen ja maksutavan
optimoinnin, on sen kannattavaa ottaa uusi jarjestelma kaytt6on. Kayttdonotossa on
kuitenkin my6s huomioitava mahdolliset haitat. Kayton taytyy olla helppoa ja sujuvaa,
tarvittavien dokumenttien tulee kulkea sahkoisesti ja niissa tulee olla riittavat erittelyt
seka vaaditut tiedot. Tietoturvalla ja kayttoliittyman luotettavuudella on suuri merkitys.
Mikali yritys ei koe jarjestelméda luotettavaksi, se ei mielellaan ota jarjestelméaa
kayttoon. Taulukossa 2. on esitetty koottuna tarkeimpia teoriassa ja empiriassa

tunnistettuja séhkoisten jarjestelmien hyotyja ja haittoja.

Taulukko 2. Tutkimuksessa tunnistetut sahkoisen hankintajarjestelman hyodyt ja haitat

Teoria Empiria
Hy('jdyt e Tiedon jakamisen ° Tietoturvan taso
yksinkertaistuminen ° Ostamisen dokumentit
. Ympérivuorokautinen sahkoisessa muodossa
asiakaspalvelu = paperiprosessien maaran
. Henkildston ajan saastaminen lasku

. Hallinnollisten kustannusten lasku | e Organisaatiorakenteen  mallinta-

. Hankintojen seuraaminen minen  sekd kayttdoikeuksien
e  Kulujen seuraaminen osa-alue mydéntaminen
kohtaisesti o Hallinnollisten kustannusten lasku
Haitat e  Tietoturvan ja luottamuksen puute | o  Kayttoliittyméan
e  Standardisoinnin puute viimeistelemattomyys
e  Korkea hinta ja piilokulut o Riittamattomat erittelyt laskuissa

. Luottamuksen puute
° Kirjautumisen epakaytannallisyys

. Yhteys kirjanpitoon puutteellinen

Vaikka hyotyjen suhde haittoihin olisi yrityksen kannalta otollinen, on kayttéonotossa

huomioitava TOE-mallin tunnistamia kayttéonottoon vaikuttavia tekijoita. Yrityksen
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koko on avainasemassa jarjestelméasta saatavien hyotyjen maarassa. Pieni yritys, jolla
on pienet hankinnat ei saa kayttdonotosta suhteessa yhta suuria hyotyja kuin suuri
yritys, jolla hankintojen osuus liiketoiminnasta on merkittava. Yritys, jolla on siséista
teknologiaosaamista, hyotyy kayttdonotossa suhteessa yrityksiin, joilta osaaminen

puuttuu, silla uutta henkilostoa ei tarvitse palkata kayttbonottoa varten.

Saaduista tutkimustuloksista hyotyy erityisesti jarjestelmén kehittanyt yritys Enterpay.
Tutkimustulosten avulla tunnistetut ongelmakohdat Lasku yritykselle -jarjestelmésséa
auttavat Enterpay:ta kehittdma&an kayttoliittymaa seka parantamaan jarjestelman
kayttajakokemusta. Case-yritys Sovellin puolestaan hyotyy tutkimuksesta siten, etta
se tiedostaa paremmin omat tarpeensa ja voi tayttaa niita jatkossa entistd paremmin

hankintoja tehdessaan.

Arvioitaessa tutkimuksen tuloksia, on hyva ottaa huomioon, ettd jarjestelman
kayttoonottanut yritys oli suomalainen ohjelmistojen suunnittelu- ja valmistusalan
yritys, jonka liikevaihdosta hankintojen osuus on melko vahainen. Suuri yritys, jonka
liketoiminta keskittyy hankintoihin, saattaisi kokea jarjestelman ominaisuudet hyvin eri

tavoin kuin tutkimuksen kohdeyritys.

Sahkdiset hankintajarjestelmat ovat tutkimusaiheena vield& melko tuore, joten
kiinnostavia jatkotutkimusaiheita on lukuisia. Tutkimukset voivat keskittya joko
yksittdiseen hankintajarjestelméén tai johonkin sen osa-alueista. Verkko-ostamisen
kompastuskivi on usein molemminpuolisen luottamuksen luominen sahkdisesti
asioidessa. Luottamuksen tunteen luomista ja sen merkitysta verkko-ostamisessa
uuden jarjestelman kayttéonoton yhteydessd voisi tutkia tarkemmin. Toinen
mielenkiintoinen aihe olisi rahoituksen ja finanssipalveluiden tarjoaminen verkko-
ostamisessa. Lasku yritykselle -jarjestelméan kuuluu myés myyjan toiminnallisuus,
joka jatettiin tassa tutkimuksessa tarkastelun ulkopuolelle. Myyntipuolta voisi jatkossa
tutkia tarkemmin huomioiden esimerkiksi myyjilta vaadittavat toimenpiteet jarjestelméan

kayttonotossa.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelurunko Enterpay

1. Mik& on tehtavanimikkeesi Enterpay:lla?
2. Kertoisitko lyhyesti yrityksestanne?
3. Minkalaisia palveluita yrityksenne tarjoaa ja kenelle ne ovat suunnattu?
4. Minkalaisiin asiakastarpeisiin pyritte vastaamaan?
5. Miten kuvaisitte Lasku yritykselle -palvelunne asiakaskokemusta?
¢ Mitkd ominaisuudet ovat olleet asiakkaidenne mielesta haastavia kayttaa?
Miksi nama ominaisuudet ovat olleet haastavia kayttaa?
¢ Minkélaista tukea tarjoatte asiakkaillenne ongelmatilanteissa?
e Mistd ominaisuuksista on asiakkaillenne eniten hydtya? Miksi asiakkaanne
ovat kokeneet juuri nama ominaisuudet hyodyllisimmiksi?
6. Milla keinoin olette pyrkineet erottautumaan muista saman toimialan
palveluratkaisusista?
7. Millaista lisdarvoa palvelunne kaytto voi tuoda asiakasyrityksille?
e Miten asiakkaanne voivat parhaalla mahdollisella tavalla hyddyntaa
jarjestelmaanne?
e Mita konkreettisia hyotyja asiakasyritykset saavat (esim. taloudellisia,
tehokkuuteen liittyvid)?
8. Autatteko asiakkaitanne saamaan jarjestelmén tehokkaaseen kayttoon? Milla
tavalla tuette asiakkaitanne?
9. Jarjestelmanne kykenee hyddyntdmaan asiakasyritystenne organisaatiorakennetta
heidan asioidessaan palvelussa:
o Milla tavoin organisaatiorakennetta hydodynnetaan osana kaupankayntia?
o Millaisia hyotyja kayttajat saavat kyseisestéa ominaisuudesta?
10. Miten aiotte jatkossa kehittaa Lasku yritykselle -jarjestelmaa?
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11. Milla tavalla yrityksenne pyrkii kehittymaan tulevaisuudessa?

Liite 2. Haastattelurunko Sovellin 1

1. Mika on tehtavanimikkeesi Soveltimella?
2. Minkalaisia hankintoja Soveltimella on?
Aiempi kokemus verkko-ostamisesta:
3. Ovatko verkkokaupat sinulle entuudestaan tuttuja (ty6/yksityselama)?
4. Mika tekee mielestasi verkkokaupasta toimivan? Antaisitko muutaman esimerkin
hyvaksi kokemistasi verkkokaupoista?
5. Minkalaisia ominaisuuksia arvostat verkkokaupoissa asioidessasi?
6. Mitkd ominaisuudet heikentavat kayttokokemusta?
Uusi jarjestelma:
7. Minka tyyppisiin hankintoihin uutta jarjestelmé&a olisi tarkoitus hyddyntaa?
8. Mitka tekijat ovat avainasemassa tehdessanne hankintoja yrityksellenne?
9. Minkalaisia hyotyja tavoittelette ottaessanne kayttdéon Lasku yritykselle -
jarjestelman? Miten odotatte hy6tyjen nakyvan yrityksessanne?

e taloudelliset?

e tehokkuuteen liittyvat?

e muu mika?
10. Minkéalaiset ominaisuudet/seikat voisivat aiheuttaa haittoja yrityksellenne?
Minkalaisia kyseiset haitat voisivat olla ja minkélaisia seurauksia ne voisivat
aiheuttaa?

e taloudelliset?

e tehokkuuteen liittyvat?

e muu mika?
11. Minkalaisia odotuksia sinulla on liittyen uuteen jarjestelmaan?
12. Minkalaista lisdarvoa tavoittelette uuden jarjestelman kayttdonoton kautta?
13. Millaisia tavoitteita asetatte uudelle jarjestelmalle (esim. taloudellisia,
tehokkuuteen liittyvia)?
14. Milla tavoin aiotte varmistaa, etta jarjestelma otetaan mahdollisimman

tehokkaaseen kayttoon?
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Liite 3. Haastattelurunko Sovellin 2

Olette nyt ottaneet kayttoon Lasku yritykselle -jarjestelman.

1. Koetko, ettd Lasku yritykselle -jarjestelmé on toimiva? Millaiset ominaisuudet
tekevat siita toimivan tai ei toimivan?

2. Minka tyyppisiin hankintoihin uutta jarjestelmé&a on pystytty hyédyntamaan?

3. Minkalaisia hyotyja olette saavuttaneet kayttamalla Lasku yritykselle -jarjestelmaa?
Milla tavoin hyodyt nakyvét liiketoiminnassanne?

4. Mitk& jarjestelman ominaisuudet/seikat tuottivat haittoja yrityksellenne tai
haittasivat jarjestelman kayttoa? Minkalaisia haitat olivat ja minkalaisia seurauksia ne
aiheuttivat?

5. Millaisia ongelmia kayttdonotossa ilmeni? Miten ongelmat ratkaistiin ja saatiinko
niihin apua/neuvoja jarjestelman kehittéaneelta taholta?

6. Mita kehitettavaa jarjestelmassa mielestanne on? Jos on niin mita jarjestelmassa
voisi viela kehittada?

7. Minkalaisia ennakko odotuksia sinulla oli jarjestelmaa kohtaan? Milla tavoin
jarjestelma vastasi odotuksiasi ja mika taas oli yllattavaa?

8. Millaista lisadarvoa jarjestelman kaytté on tuonut yrityksellenne? Millaista lisdarvoa
toivotte saavuttavanne, mikali jatkatte jarjestelmén kaytt6a tulevaisuudessa?

9. Mita olette tehneet varmistaaksenne, etté jarjestelmaa kaytetd&n mahdollisimman
tehokkaalla tavalla?

10. Aiotteko jatkaa Lasku yritykselle -jarjestelman kayttoa? Miksi tai miksi ei?

11. Suosittelisitteko Lasku yritykselle -jarjestelméaéa muille yrityksille? Miksi tai miksi
ei?

12. Mikali suosittelisit jarjestelmankayttéd muille yrityksille, kenelle jarjestelméa sopii ja

miksi?



